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ส่วนที่ 1 การประกอบธุรกิจ 
1. นโยบายและภาพรวมการประกอบธุรกจิ 

 
1.1 ข้อมูลสรุป 

บริษัท บิวตีค้อมมนิูตี ้จ ากดั (มหาชน) (“บริษัท” หรือ “BEAUTY”) เดิมช่ือ บริษัท โมนาโพลิแตนท์ จ ากดัจด
ทะเบียนจัดตัง้ขึน้เมื่อวันท่ี 19 ตุลาคม 2543 ด้วยทุนจดทะเบียนช าระแล้ว 1 ล้านบาท โดยมีผู้ ก่อตัง้คือ 
นายแพทย์สุวิน ไกรภูเบศ และนางธัญญาภรณ์ ไกรภูเบศ มีวัตถุประสงค์เพ่ือด าเนินธุรกิจจ าหน่ายปลีก
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิว ด้วยแนวความคิดท่ีต้องการจะน าเสนอผลิตภัณฑ์เพ่ือความงามอัน
หลากหลายท่ีผ่านการคดัสรรอย่างดีทัง้ในด้านวตัถุดิบและรูปลกัษณ์ เพ่ือเป็นอีกทางเลือกหนึ่งของผู้บริโภค 
ปัจจุบันบริษัทจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เพ่ือความงาม 9กลุ่ม ได้แก่ ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง (Make-up) 
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า (Facial  care) ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดสขุลกัษณะส่วนบุคคล ( Body Hygiene ), 
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกาย ( Body Care ),ผลิตภณัฑ์ดแูลเส้นผม ( Hair Care) , น า้หอม ( Perfume) , ผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม ( Beauty Drink &Food Supplement ) ,อปุกรณ์เสริม (Beauty Accessories)และผลิตภณัฑ์
ส าหรับผู้ชาย ( Men’s Care ) ซึ่งจัดจ าหน่ายภายใต้แนวคิด 5 รูปแบบ ได้แก่ บิวตี ้บุฟเฟต์(BEAUTY 
BUFFET), บิวตี ้คอทเทจ (BEAUTY COTTAGE) , บิวตี ้มาร์เก็ต (BEAUTY MARKET), เมด อิน เนเจอร์ 
(MADE IN NATURE) และ บิวตี ้พลาซ่า (Beauty Plaza ) ซึง่แต่ละแนวคิดจะมีความแตกต่างกนัในด้านการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจ าหน่าย และต าแหน่งทางการตลาด เพ่ือการตอบสนองความต้องการต่อ
กลุม่ลกูค้าเป้าหมายท่ีแตกตา่งกนั และเป็นการสร้างฐานลกูค้าให้ครอบคลมุทกุระดบัของการใช้ผลิตภณัฑ์เพ่ือ
ความงามโดยมีรายละเอียดดงันี ้

 

“บิวตี ้บฟุเฟต์” เป็นแนวคิดในการน าเสนอรูปแบบการผสมผสานระหว่างแนวคิดของธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟต์
เข้ากับธุรกิจค้าปลีกเคร่ืองส าอาง ท าให้เกิดความแตกต่างและโดดเด่น โดยการประยุกต์แนวคิดของการ
รับประทานอาหารประเภทบุฟเฟต์ ท่ีมีอาหารให้เลือกชิมและลองหลากหลายประเภท ตกแต่งอย่างสวยงาม
น่าสนใจ และหลงัจากท่ีเลือกลองชิมอย่างเต็มท่ีแล้ว ผู้บริโภคจะสามารถเลือกสรรสิ่งท่ีต้องการมากท่ีสุดได้
อย่างมัน่ใจ เช่นเดียวกันกับการวางรูปแบบร้าน บิวตี ้บุฟเฟต์ ท่ีมีสินค้าหลากหลายให้เลือกสรร มุ่งเน้นการ
ตกแตง่ท่ีมีสีสนัโดดเดน่และการให้บริการที่เป็นกนัเอง เพ่ือให้ลกูค้าสามารถทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ได้อย่างเต็มท่ี 
ก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมท่ีสุดส าหรับตนเองโดยร้าน บิวตี ้บุฟเฟต์ จะมีหุ่นพ่อ
ครัวตัง้อยู่ท่ีหน้าร้านเป็นเอกลักษณ์เพ่ือดึงดูดลูกค้า ซึ่งถูกออกแบบมาให้เข้ากับสโลแกนของร้านคือ “The 
Most Delicious Beauty Shop in Town” หรือ “สวยอร่อยหลากหลายสไตล์บุฟเฟต์”และเพ่ือให้สอดคล้องกบั
แนวคิดของบฟุเฟต์ ผลิตภณัฑ์ท่ีจดัจ าหน่ายภายใต้ร้าน บิวตี ้บฟุเฟต์ จะถูกน าเสนอด้วยแบรนด์ท่ีหลากหลาย 
(Multi Brands) โดยแต่ละแบรนด์ได้รับการพฒันาและจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้าเป็นของบริษัท รวมทัง้
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ผ่านการคัดสรร ก าหนดเอกลักษณ์ ระดับราคา และต าแหน่งทางการตลาดท่ีแตกต่างกันเพ่ือให้สามารถ
ครอบคลมุและตอบสนองความต้องการของกลุม่ลกูค้าเป้าหมายท่ีหลากหลายและแตกตา่งกนั ดงันี ้ 

 
เป็นแบรนด์ส าหรับผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางและอปุกรณ์เสริมส าหรับ
การแตง่หน้า ได้รับการวางรูปแบบ สีสนั เอกลกัษณ์ของบรรจุภณัฑ์ 
และระดบัราคาให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าวยัท างานไปจนถึงช่าง
แตง่หน้ามืออาชีพ  

 เป็นแบรนด์ส าหรับผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางและอปุกรณ์เสริมส าหรับ
การแต่งหน้าท่ีได้รับการวางรูปแบบและสีสันของผลิตภัณฑ์ให้
เหมาะกลุ่มลกูค้าวยัรุ่นหรือผู้ ท่ีเพ่ิงเร่ิมแต่งหน้า มีสีสนัท่ีสดใสและ
ทนัสมยั  

 
เ ป็ น แบรน ด์ส าห รั บผลิ ตภัณฑ์ เ พ่ื อการบ า รุ ง ผิ วทั่ ว ไ ป ใน
ชีวิตประจ าวนั (Personal Care) ครอบคลุมการดูแลผิวพรรณทั่ว
ร่างกาย เช่น ครีมอาบน า้ แชมพ ูครีมนวดผม ครีมบ ารุงผิวหน้าและ
ผิวกาย ครีมขดัผิว ครีมบ ารุงมือและเท้า เป็นต้น โดยน าเสนอสารท่ี
สกดัจากธรรมชาติท่ีมีคณุสมบตัิในการบ ารุงท่ีล า้ลกึ 

 
เป็นแบรนด์ส าหรับผลิตภณัฑ์เพ่ือการบ ารุงผิวซึง่มีคณุสมบตัิเฉพาะ 
(Functional Skin Care)  เสริมจุดเด่นลดจุดด้อย เช่น ผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหน้าขาวใส ผลิตภณัฑ์ลดกระชบัสดัส่วน ผลิตภณัฑ์ลดจุด
ดา่งด า ลดริว้รอย เป็นต้น 

ผลิตภณัฑ์ภายใต้แนวคิด บิวตี ้บฟุเฟต์ มีระดบัราคาท่ีไม่แพงเมื่อเทียบกบัเคร่ืองส าอางท่ีจ าหน่ายผ่านร้านค้า
ปลีกในตลาดโดยรวมและท่ีจ าหน่ายผ่านเคาน์เตอร์ห้างสรรพสินค้า รวมทัง้มีสีสนัท่ีสดใส เพ่ือให้สอดคล้องกบั
ความต้องการของกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย ซึง่ได้แก่กลุ่มวยัรุ่นในช่วงตัง้แต่มธัยมต้นจนถึงวยัท างานท่ีต้องการใช้
เคร่ืองส าอางในการดูแลตนเองและเสริมสร้างบุคลิกภาพให้ทันสมัยบริษัทจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของ บิวตี ้
บุฟเฟต์ ผ่านร้านค้าปลีกท่ีมีสาขาทั่วประเทศ และมีนโยบายการขยายสาขาอย่างต่อเน่ืองเพ่ือให้สามารถ
กระจายสินค้าสู่ผู้บริโภคได้อย่างทั่วถึง โดยมุ่งเน้นการเปิดสาขาตามศูนย์การค้าและย่านการค้าชัน้น าทั่วไป 
เช่น ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ตขนาดใหญ่ ณ 31 ธันวาคม 2561 บิวตี ้บุฟเฟต์ มีสาขาร้านค้าปลีกรวม
ทัง้สิน้ 265 สาขาทั่วประเทศ( รวม 2 สาขาแฟรนไชส์)  และสาขาตวัแทนจ าหน่ายต่างประเทศ มีทัง้หมด 9 
ประเทศ 157 จดุจ าหน่าย   คือ เวียดนาม พมา่ สิงคโปร์ ลาว ฟิลิปินส์ ฮ่องกง ไต้หวนั อินโดนีเซีย และมาเลเซีย   

ทัง้นี ้ในอนาคตบริษัทอาจพัฒนาหรือน าเข้าผลิตภัณฑ์เพ่ือความงามภายใต้แบรนด์อื่นๆ เข้ามาจ าหน่ายใน
ร้าน บิวตี ้บุฟเฟต์ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลกูค้าท่ีมีพฒันาการตลอดเวลา และเพ่ิมศกัยภาพในการ
แข่งขนั 
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“บิวตี ้คอทเทจ” เป็นแนวคิดในการน าเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีสกัดจากวตัถุดิบธรรมชาติ ผนวกเข้ากับการตกแต่ง
ร้านและออกแบบบรรจุภัณฑ์ในรูปแบบย้อนยุค (Vintage) เน้นส่วนผสมท่ีลงตวัระหว่างศิลปะและงานฝีมือ 
(Art & Craft) โดยท่ีการตกแต่งร้านค้า รวมทัง้ผลิตภณัฑ์ในร้านค้า บิวตี ้คอทเทจ ได้รับออกแบบตกแต่งใน
สไตล์ศิลปะจากธรรมชาติ ผสมผสานกบัความออ่นหวานของผู้หญิงตะวนัตกในยคุวิคตอเรียน ภายใต้สโลแกน 
“Natural Crafted Beauty” หรือ “ความงามท่ีรังสรรค์จากธรรมชาติ” ซึง่ก่อให้เกิดความเรียบหรูลงตวัอย่างมี
ระดบั ผลิตภณัฑ์ในร้านค้าปลีกภายใต้แนวคิด บิวตี ้คอทเทจ ทัง้หมดจัดจ าหน่ายภายใ ต้แบรนด์ “Beauty 
Cottage” เพียงแบรนด์เดียว (Single Brand) โดยจะให้ความส าคญักับการคดัเลือกวตัถุดิบจากธรรมชาติ
หลากชนิด อาทิ สารสกดัจากดอกไม้ ผลไม้ ผัก สมุนไพร และพืชพรรณต่างๆท่ีมีความโดดเด่นในคณุสมบัติ 
เช่น การบ ารุงผิว กกัเก็บความชุ่มชืน้ กระชบัผิว ลดริว้รอย รวมทัง้เสริมสร้างความกระจ่างใสให้กบัผิว เหมาะ
ส าหรับผู้ ท่ีให้ความส าคัญต่อสุขภาพภายใต้แนวคิดธรรมชาติ โดยก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นกลุ่ม
นักศึกษามหาวิทยาลยัและวัยท างานขึน้ไปท่ีต้องการการบ ารุงผิวในระดับท่ีลึกมากขึน้ ผนวกกับการสร้าง
บุคลิกภาพท่ีเรียบหรูโดยบิวตี  ้คอทเทจ ได้เร่ิมเปิดตวัในเดือนสิงหาคม 2554 จัดจ าหน่ายโดยผ่านช่องทาง
ร้านค้าปลีก โดยมุง่เน้นการเปิดสาขาตามศนูย์การค้าชัน้น าทัง้ในกรุงเทพและตา่งจงัหวดัใหญ่ ณ  31 ธันวาคม 
2561 บิวตี ้คอทเทจ มีสาขาร้านค้าปลีกในประเทศ รวมทัง้สิน้ 76  สาขาทัว่ประเทศ  

ทัง้นี ้ผลิตภัณฑ์ของ บิวตี ้คอทเทจได้รับการก าหนดต าแหน่งทางการตลาด (Market Position)ในระดบัท่ีพ
รีเมี่ยมกว่า บิวตี ้บุฟเฟต์ โดยท่ี บิวตี ้คอทเทจ เน้นการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เพ่ือการบ ารุงผิวลึกล า้จาก
ธรรมชาติ ในขณะท่ี บิวตี ้บุฟเฟต์ จะมีความโดดเด่นในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เคร่ื องส าอางสีสันสดใส 
หลากหลาย และความทนัสมยั 

 

“บิวตี ้มาร์เก็ต”  แนวคิดในการน าเสนอรูปแบบการผสมผสานระหว่างคอนเซ็ปท์ของ Supermarket และร้าน
เคร่ืองส าอางเข้าด้วยกันภายใต้แนวคิดนีไ้ด้น าจุดเด่นของการซือ้สินค้าท่ีหลากหลายใน Supermarket ร้าน
สะดวกซือ้และความตื่นเต้นของการช้อปเคร่ืองส าอางมาผนวกเข้าด้วยกนั บิวตี ้มาร์เก็ต เป็นร้านเคร่ืองส าอาง
เฉพาะอย่าง ( Beauty Specialty Store) ท่ีมุ่งเน้นการขายผลิตภณัฑ์เพ่ือความงามโดยเฉพาะ มีขนาดเฉลี่ย 
100 ตรม. และเป็นร้าน Multi Brands มีแบรนด์สินค้าหลากหลายซึง่เป็นแบรนด์ท่ีรู้จกัเป็นอย่างดีทัง้แบรนด์ใน
ประเทศและต่างประเทศ( Inter Brands ) เช่น อเมริกา ยุโรป เกาหลี ญ่ีปุ่ น ฯลฯ และยังมีแบรนด์ท่ีเป็น
ทางเลือก ซึ่งมีขายเฉพาะท่ี บิวตี ้มาร์เก็ต ภายในร้านมีสินค้าเก่ียวกับความงามทัง้หมดกว่า 300 แบรนด์ 
ตัง้แต่ 4,000 - 9,000 SKUs ซึง่จะมีความหลากหลายของผลิตภณัฑ์มากขึน้แต่มีความแตกต่างกนัในการใช้
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งานเพ่ือเจาะกลุ่มฐานลกูค้าท่ีกว้างขึน้ โดยกลุ่มลกูค้าเป้าหมายเป็นกลุ่มบุคคลทัง้ผู้หญิงและผู้ชายท่ีต้องการ
ใช้เคร่ืองส าอางและผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวในการดแูลตนเองและเสริมสร้างบุคลิกภาพให้ทนัสมยั โดยมุ่งเน้นการ
เปิดสาขาตามศนูย์การค้าและย่านการค้าชัน้น าทัว่ไปเช่น ห้างสรรพสินค้า และแหล่งชุมชนขนาดใหญ่  โดย
เร่ิมเปิดตวัสาขาแรกท่ี ซีคอน สแควร์ ศรีนครินทร์ ในเดือนกรกฎาคม 2556 และ ณ วนัท่ี 31 ธันวาคม 2561 
บริษัทมีสาขาของบิวตี ้มาร์เก็ต จ านวนทัง้หมด 7 สาขาและมีนโยบายการขยายสาขาอย่างต่อเน่ืองเพ่ือให้
สามารถกระจายสินค้าสูผู่้บริโภคได้อย่างทัว่ถงึโดยมุง่เน้นการเปิดสาขาตามศนูย์การค้าและย่านการค้าชัน้น า
ทัว่ไปเช่น ห้างสรรพสินค้าและแหลง่ชมุชนขนาดใหญ่ 
 
 

 
“เมด อิน เนเจอร์” เป็นแนวคิดผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติ ภายใต้สโลแกน “Live a Natural Life” รวมทัง้ใช้
รูปแบบบรรจภุณัฑ์ลกัษณะสีสนัธรรมชาติ โดยน าเสนอผลิตภณัฑ์คณุภาพสงูท่ีสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ในวง
กว้าง (Premium Mass) ผ่านช่องทางร้านค้าปลีกขนาดใหญ่หรือโมเดิร์นเทรด ซึง่ในไตรมาสที่ 2 ของปี 2555 
บริษัทได้เปิดตวัครีมอาบน า้ และโลชัน่บ ารุงผิว  ซึง่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ในชีวิตประจ าวนัทัว่ไป ลกูค้าเป้าหมาย
จงึได้แก่กลุม่บคุคลทัง้หญิงและชายท่ีให้ความส าคญักบัการดแูลตนเอง และเป็นลกูค้าทัว่ไปของซุปเปอร์มาร์
เก็ตระดบับน โดยบริษัทมีแผนในการออกผลิตภณัฑ์ใหมภ่ายใต้แนวคิดเมด อิน เนเจอร์ อย่างตอ่เน่ือง ณ วนัท่ี 
31 ธนัวาคม 2561  มีผลิตภณัฑ์ เมด อิน เนเจอร์ ทัง้หมดจ านวน 10 SKUs  ภายใต้คอนเซป  Collagen & 
Q10 โดยวตัถดุิบท่ีใช้ในการผลติ (Active Ingredient) น าเข้าจากประเทศเกาหลีเพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของลกูค้าให้ครอบคลมุทัว่ถงึวางจ าหน่ายในโมเดิร์นเทรดและซุปเปอร์มาร์เก็ตชัน้น ารวม 29 แห่ง จ านวน 
1,003 จดุจ าหน่าย  เช่น บ๊ิกซี ซุปเปอร์เซน็เตอร์ จ านวน 136 สาขา, เทสโก้ โลตสั จ านวน 172 สาขา, ท๊อป 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต 161 สาขา และ Boots จ านวน 280 สาขา  

 

 

“ Beautyplazaonline.com”   ก่อตัง้ขึน้เมื่อไตรมาสท่ี 3/2558 ด้วยความตัง้ใจและพิถีพิถันเพ่ือเปิด
ประสบการณ์ใหม่ในการช้อปเคร่ืองส าอางออนไลน์หลากหลายแบรนด์ชัน้น า คือ Gino McCRAY, The 
Bakery, Scentio, Lansley, Beauty Cottage , Made in Nature จ าหน่ายผลิตภณัฑ์เพ่ือความงาม 9 กลุ่ม 
ได้แก่ ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง ( Make-up ), ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า           ( Facial  Care), ผลิตภณัฑ์ท า
ความสะอาดสขุลกัษณะส่วนบุคคล ( Body Hygiene ), ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกาย (Body Care ), ผลิตภณัฑ์
ดแูลเส้นผม ( Hair Care ), น า้หอม ( Perfume ), ผลิตภัณฑ์อาหารเสริม ( Beauty Drink & Food 
Supplement ), อปุกรณ์เสริม (Beauty Accessories) และผลิตภณัฑ์ส าหรับผู้ชาย ( Men’s Care )   
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1.2 ปรัชญาองค์กร,วิสัยทัศน์,พันธกิจ ขององค์กร 
ปรัชญาองค์กร ( Corporate Philosophy ) 
“ สร้างสรรค์  เปลีย่นแปลง ยัง่ยืน “ 
“Creative   Dynamic  Sustainable  “ 
 
วิสัยทัศน์ของบริษัท ( Vision ) 
“International Beauty and Health Business “ 
 
พันธกิจ ( Mission) 
1. สร้างสรรค์กลุม่ผลติภณัฑ์ด้านความงามทีม่ีคณุภาพดี และทนัสมยัเพื่อตอบสนองความต้องการของวิถีชีวติ

สมยัใหม ่
2. น าผลติภณัฑ์ให้เข้าถงึกลุม่ลกูค้าเป้าหมายโดยขยายช่องทางการจดัจ าหนา่ยให้หลากหลายครอบคลมุทัว่

ประเทศ และขยายสูร่ะดบัภมูิภาค  
3. พฒันาขีดความสามารถในการแขง่ขนัขององค์กร ให้พร้อมรองรับการเปลีย่นแปลงเพื่อน าไปสูก่ารเติบโต

อยา่งยัง่ยืนด าเนินธุรกิจด้วยหลกับริษัทภิบาล โดยค านงึถึงผลตอบแทนและผลกระทบที่ผู้ ถือหุ้น พนกังาน
และสงัคมจะได้รับ 

 
 
 
1.3 การเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ 

บริษัท บิวตี ้คอมมนูิตี ้จ ากดั (มหาชน) (“บริษัท” หรือ “BEAUTY”) เดิมช่ือ บริษัท โมนาโพลแิตนท์ จ ากดัจด
ทะเบียนจดัตัง้ขึน้เมื่อวนัท่ี 19 ตลุาคม 2543 ด้วยทนุจดทะเบียนช าระแล้ว 1,000,000 บาท โดยมีผู้ก่อตัง้คือ นายแพทย์สุ
วิน ไกรภเูบศ และนางธญัญาภรณ์ ไกรภเูบศ มีวตัถปุระสงค์เพื่อด าเนินธุรกิจจ าหนา่ยปลกีผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอางและ
บ ารุงผิว ด้วยแนวความคิดที่ต้องการจะน าเสนอผลติภณัฑ์เพื่อความงามอนัหลากหลายที่ผา่นการคดัสรรอยา่งดีทัง้ในด้าน
วตัถดุิบและรูปลกัษณ์ เพื่อเป็นอกีทางเลอืกหนึง่ของผู้บริโภค 

 
การเปลี่ยนแปลงและพัฒนาการที่ส าคัญ 
ปี 2541 – 2542 เปิดร้านจ าหนา่ยปลกีผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิวน าเข้าร้านแรก โดยใช้ช่ือวา่ “นีโอ” 

ที่ศนูย์การค้ายา่นสยามสแควร์ตอ่มาท าการขยายธุรกิจโดยการเปิดร้านช่ือวา่ “โมนา” ที่
ศนูย์การค้ามาบญุครอง 

 
19 ตลุาคม 2543 ก่อตัง้ บริษัท โมนาโพลแิตนท์ จ ากดั (ช่ือเดมิของบริษัท) ด้วยทนุจดทะเบียน 1,000,000 บาท 

เพื่อด าเนินธุรกิจการจ าหนา่ยปลกีผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิวอยา่งเต็มรูปแบบมีทัง้
ผลติภณัฑ์ที่น าเข้าจากตา่งประเทศและที่ผลติภายในประเทศ ภายใต้ช่ือร้าน “โมนา”ใน
ศนูย์การค้าตา่งๆจ านวนทัง้สิน้ 7 สาขา 

 
ปี 2547 ปรับปรุงรูปแบบให้ทนัสมยั โดยปรับเปลีย่นช่ือร้านเป็น “คอสเมดา” ซึง่มีข้อแตกตา่งกบั

รูปแบบร้านเดิมดงัตอ่ไปนีม้ีการคดัเลอืกสนิค้าน าเข้าให้ตรงตามความต้องการของลกูค้ามาก
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ยิ่งขึน้ รวมทัง้เร่ิมใช้วิธีการสัง่ผลติสนิค้าจากโรงงานในประเทศไทย และสัง่ผลติสนิค้าบางสว่น
จากประเทศเกาหล ี  

 
3 มีนาคม 2548 บริษัทเพิ่มทนุจดทะเบียนเป็น 5,000,000 บาท แบง่เป็นหุ้นสามญั 50,000 หุ้น มลูค่าที่ตราไว้

หุ้นละ 100 บาท เพื่อเป็นเงินทนุหมนุเวียนในการขยายสาขา โดยจากปี 2547 จนกระทัง่ถึงปี 
2549 ร้านคอสเมดาได้เปิดสาขาแล้วทัง้สิน้ประมาณ 20 สาขา 

 
ปี 2549 – 2550 ในเดือนธนัวาคม 2549 พฒันารูปแบบร้านรวมถึงเปลีย่นช่ือร้านเป็น “บิวตี ้บฟุเฟต์ (BEAUTY 

BUFFET)” ภายใต้แนวคิด บิวตี ้บฟุเฟต์ ซึ่งมุ่งเน้นหลกัการของการเข้าถึงได้ง่าย สมัผสัง่าย 
ทดลองใช้ได้ มีความหลากหลาย ครบถ้วน และราคาสมเหตุสมผล เช่นเดียวกันกับการเข้า
ร้านอาหารประเภทบฟุเฟต์ ภายใต้สโลแกน “The most delicious beauty shop in town” 
หรือ “สวยอร่อยหลากหลายสไตล์บุฟเฟต์” สาขาแรกเปิดในห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล สาขา
วงศ์สวา่ง 

 
ปี 2554 เปิดตวัร้านค้าปลกีผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิวรูปแบบใหม ่ภายใต้ช่ือ “บิวตี ้คอทเทจ 

(BEAUTY COTTAGE)” โดยน าเสนอผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติและปลอดสารเคมีที่เป็น
อันตราย ผสมผสานกับการตกแต่งร้านในรูปแบบแนวย้อนยุคหรือวินเทจ (Vintage) โดย
เปิดตวัสาขาแรกที่ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลพลาซ่า สาขาลาดพร้าว ภายใต้สโลแกน “Natural 
Crafted Beauty” ซึง่หมายถึงความงามที่รังสรรค์จากธรรมชาติ  

 
23 ธนัวาคม 2554 บริษัทเพิ่มทนุจดทะเบยีนเป็น 55,000,000 บาท แบง่เป็นหุ้นสามญั 550,000 หุ้น มลูคา่ที่ตรา

ไว้หุ้นละ 100 บาท เพือ่ซือ้ที่ดินซึง่เป็นท่ีตัง้ของส านกังานใหญ่ และเพื่อเป็นเงินทนุหมนุเวียน
ในการด าเนินธุรกิจ 

 
ปี 2555 เดือนมกราคมปี 2555 บริษัทได้จัดท าสญัญาการจัดจ าหน่ายสินค้า บิวตี ้บุฟเฟต์ กับผู้จัด

จ าหน่ายสินค้ารายหนึ่ง โดยให้สิทธิในการจ าหน่ายสินค้าของ บิวตี ้บุฟเฟต์ ในประเทศ
กมัพูชา ภายใต้มาตรฐานของบริษัท โดย ร้าน บิวตี ้บฟุเฟต์ เปิดตวัเป็นครัง้แรกในประเทศ
กมัพชูา ในเดือนกมุภาพนัธ์ 2555  
เดือนเมษายน 2555 บริษัทเปิดตวัผลติภณัฑ์ “เมด อิน เนเจอร์(MADE IN NATURE)” ซึ่งเป็น
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวจากธรรมชาติ ภายใต้สโลแกน “Live a Natural Life” จดัจ าหน่ายผ่าน
ช่องทางร้านค้าปลกีขนาดใหญ่หรือโมเดิร์นเทรด (Modern Trade) 
 

31 กรกฎาคม 2555 บริษัทท าการแปรสภาพเป็นบริษัทมหาชนจ ากัด และเปลี่ยนช่ือเป็น บริษัท บิวตี ้คอมมูนิตี ้
จ ากัด (มหาชน) เปลี่ยนแปลงมลูค่าที่ตราไว้ของหุ้นจาก 100 บาทต่อหุ้น เป็น 1 บาทต่อหุ้น 
ด้วยทนุจดทะเบียนทัง้สิน้ 300,000,000 บาท และน าหุ้นสามญัของบริษัทเข้าจดทะเบียนใน
ตลาดหลกัทรัพย์แหง่ประเทศไทย  
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12 ธนัวาคม 2555  วนัซือ้ขายหลกัทรัพย์ในตลาดหลกัทรัพย์แหง่ประเทศไทยวนัแรก ( First Day Trade) 
 
เดือนกรกฎาคม 2556 บริษัทเปิดตวั บิวตี ้ มาร์เก็ต ในรูปแบบร้านค้าปลีก Multi-Brandsขนาดใหญ่ โดยผสมผสาน

แนวคิดจากการซือ้สนิค้าที่หลากหลายใน Supermarket ร้านสะดวกซือ้และความตื่นเต้นของ
การช้อปเคร่ืองส าอาง เป็นร้านเคร่ืองส าอางเฉพาะอยา่ง  
( Beauty specialty store) ที่มุ่งเน้นการขายผลิตภณัฑ์เพื่อความงามโดยเฉพาะ ภายใต้
สโลแกน “The Super Market of Beauty”   โดยเร่ิมเปิดสาขาแรกที่   ซีคอน สแควร์ ศรี
นครินทร์ 

 
เดือนพฤศจิกายน 2556 เปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่ภายใต้แบรนด์ เกิร์ลลี่ เกิร์ล ซึ่งเป็นสินค้า Fighting  Brand กลุม่สกิน

แคร์และเคร่ืองส าอางวยัรุ่น ด้วยคอนเซป White&Baby ลกัษณะการออกแบบบรรจุภณัฑ์เน้น
วยัรุ่นทนัสมยัและขนาดของสนิค้ามีขนาดเลก็และราคาไมแ่พง เพื่อวางจ าหน่ายผ่านร้านคอน
วีเนียนสโตร์ ,แค็ตตาลอ็ก และเทรดดิชัน่นอล เทรด  

 
เดือนพฤษภาคม 2557 บริษัทได้ประกอบพิธีลงเสาเอกก่อสร้างอาคารคลงัสนิค้าและอาคารศนูย์ฝึกอบรมแหง่ใหม ่ ณ 

ซอยนวลจันทร์ 34 บนเนือ้ที่  3-0-15 ไร่ เพื่อรองรับการเติบโตของธุรกิจในอนาคต โดยมี
ก าหนดจะก่อสร้างแล้วเสร็จ ในไตรมาสที่1/2559  

 
14 พฤษภาคม 2558 เปลีย่นแปลงมลูค่าหุ้นที่ตราไว้ของบริษัท ( แตกพาร์) จากเดิมหุ้นละ 1 บาท เป็นหุ้นละ 0.10 

บาท จ านวนหุ้นเพิ่มเป็น 3,000,000,000 หุ้น  
 

ไตรมาสที่ 3/2558 เปิดตวั Beautyplazaonline.com    ด้วยความตัง้ใจและพิถีพิถนั เพื่อเปิดประสบการณ์ใหม่
ในการช้อปเคร่ืองส าอางออนไลน์หลากหลายแบรนด์ชัน้น า คือ Gino McCRAY, The Bakery 
, Scentio , Lansley , Beauty Cottage , Made in Nature และ Girly Girl    จ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์เพื่อความงาม 9 กลุม่ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง (Make-up) ผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวหน้า (Facial  care)  ผลติภณัฑ์ท าความสะอาดสขุลกัษณะสว่นบคุคล ( Body Hygiene ),  
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกาบ ( Body Care ),ผลิตภณัฑ์ดแูลเส้นผม ( Hair Care) , น า้หอม ( 
Perfume) , ผลิตภณัฑ์อาหารเสริม ( Beauty Drink & Food Supplement )  ,อปุกรณ์เสริม 
(Beauty Accessories) และผลติภณัฑ์ส าหรับผู้ชาย ( Men’s Care ) 

   
มีนาคม 2559 บริษัทได้เข้าใช้งาน ส านกังาน ,คลงัสินค้า และศนูย์ฝึกอบรมพนกังานแห่งใหม่ของบริษัท ( 

BEAUTY 2 ) 
 
พฤษภาคม 2560 ได้รับรางวลั The Best Brand Performance 2017  on Instagram   แบรนด์ที่ท าผลงานบน

โซเชียลมีเดีย ยอดเยี่ยมบนอินสตาแกรม (Instagram) และรางวลั อันดบัที่ 3 The Best 
Brand Performance 2017 กลุม่ธุรกิจเคร่ืองส าอาง ภายในงาน Thailand Zocial  Awards 
2017 
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พฤศจิกายน 2560  SET Awards 2017  ได้รับรางวลั ผู้บริหารสงูสดุดีเด่น และรางวลับริษัทจดทะเบียนด้านผล

การด าเนินงานดีเดน่ ในงาน “SET  Awards 2017” จดัโดย ตลาดหลกัทรัพย์แห่งประเทศไทย
ร่วมกบัวารสารการเงินธนาคาร 

 
ตลุาคม 2561 ได้รับรางวลั "Asia's 200 Best Under a Billion" หรือ 200 สดุยอดบริษัทเอเชียที่รายได้ต ่า

กวา่หนึง่พนัล้านเหรียญ จดัโดยนิตยสาร Forbes Asia 
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2. ลักษณะการประกอบธุรกิจ 
2.1 ลักษณะผลิตภณัฑ์และบริการ 

บริษัทด าเนินธุรกิจจ าหน่ายปลีกผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิว ภายใต้แนวคิด บิวตี ้บุฟเฟต์, บิวตี ้คอทเทจ, 
บิวตี ้มาร์เก็ต ,เมด อิน เนเจอร์ ซึง่แตล่ะแนวคิดจะมีความแตกต่างกนัในด้านการออกแบบผลิตภณัฑ์ ช่องทางการ
จ าหน่าย และต าแหน่งทางการตลาด เพ่ือการตอบสนองความต้องการต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั และ
เป็นการสร้างฐานลกูค้าให้ครอบคลมุทกุระดบัของการใช้ผลิตภณัฑ์เพ่ือความงามโดยมีรายละเอียดดงันี ้

 
2.1.1 ผลิตภัณฑ์ภายใต้แนวคดิ บวิตี ้บุฟเฟต์   

  “บิวตี ้บุฟเฟต์” เป็นแนวคิดในการน าเสนอรูปแบบการผสมผสานระหว่างแนวคิดของ
ธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟต์เข้ากบัธุรกิจค้าปลีกเคร่ืองส าอาง ท าให้เกิดความแตกต่างและโดดเด่น โดยการประยุกต์
แนวคิดของการรับประทานอาหารประเภทบฟุเฟต์ ท่ีมีอาหารให้เลือกชิมและลองหลากหลายประเภท ตกแต่งอย่าง
สวยงามน่าสนใจ และหลงัจากท่ีเลือกลองชิมอย่างเตม็ท่ีแล้ว ผู้บริโภคจะสามารถเลือกสรรสิ่งท่ีต้องการมากท่ีสดุได้
อย่างมัน่ใจ เช่นเดียวกนักบัการวางรูปแบบร้าน บิวตี ้บุฟเฟต์ ท่ีมีสินค้าหลากหลายให้เลือกสรร มุ่งเน้นการตกแต่ง
ท่ีมีสีสนัโดดเด่นและการให้บริการท่ีเป็นกนัเอง เพ่ือให้ลกูค้าสามารถทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ได้อย่างเต็มท่ี ก่อนท่ีจะ
ท าการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมท่ีสดุส าหรับตนเองโดยร้าน บิวตี ้บฟุเฟต์ จะมีหุ่นพ่อครัวตัง้อยู่ท่ีหน้า
ร้านเป็นเอกลกัษณ์เพ่ือดงึดดูลกูค้า ซึง่ถกูออกแบบมาให้เข้ากับสโลแกนของร้านคือ “The Most Delicious Beauty 
Shop in Town” หรือ “สวยอร่อยหลากหลายสไตล์บฟุเฟต์”ทัง้นี ้แนวคิดท่ีส าคญัของ บิวตี ้บฟุเฟต์ คือ 

 

หยบิง่าย ชมิง่าย  Easy Access 
มีหลากหลายให้เลือก Variety 
ครบทุกความต้องการ All in One 
คุ้มค่า คุ้มราคา  Reasonable Price 
สนุกสนานและต่ืนเต้น Fun and Excitement 

และเพ่ือให้สอดคล้องกบัแนวคิดของบุฟเฟต์ ผลิตภณัฑ์ท่ีจดัจ าหน่ายภายใต้ร้าน บิวตี ้บุฟเฟต์ จะถูกน าเสนอด้วย
แบรนด์ท่ีหลากหลาย (Multi Brands) โดยแต่ละแบรนด์ได้รับการคดัสรร ก าหนดเอกลักษณ์ ระดบัราคา และ
ต าแหน่งทางการตลาดท่ีแตกตา่งกนัเพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของกลุม่ลกูค้าเป้าหมายท่ีแตกต่างกนั
ด้วย ซึง่ท าให้ บิวตี ้บฟุเฟต์ มีกลุม่ลกูค้าท่ีกว้างขวางและครอบคลมุมากย่ิงขึน้ 

ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์ท่ีจ าหน่ายในร้าน บิวตี ้บุฟเฟต์ แบ่งออกได้เป็นผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง (Make-up) ผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิว  (Skin Care) และอปุกรณ์เสริม (Accessories) โดยผลิตภณัฑ์ทัง้หมดจะถกูจดัจ าหน่ายภายใต้ 4 แบรนด์
อนัเป็นลิขสิทธ์ิของบริษัท (Private Label) ดงันี ้ 
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 “จีโน่ แมคเครย์” เป็นแบรนด์ส าหรับผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางและอุปกรณ์เสริมส าหรับการ
แต่งหน้า ได้รับการวางรูปแบบ สีสัน เอกลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ และระดับราคาให้เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าวัย
ท างานไปจนถงึช่างแตง่หน้ามืออาชีพ โดยผลิตภณัฑ์ท่ีจ าหน่ายภายใต้แบรนด์ GINO McCray ได้รับการแบ่งย่อย
ออกเป็น 4 ซีร่ีส์ ได้แก่ Pro Make-Up, Pink Passion, Heritage และ The Artist ซึง่แต่ละซีร่ีส์จะมีโทนของสีสนัท่ี
แตกตา่งกนัรวมทัง้มีเอกลกัษณ์และต าแหน่งสินค้าของแตล่ะซีรีย์ให้ลกูค้าสามารถเลือกได้ตามต้องการ 

 “เดอะ เบเกอร่ี” เป็นแบรนด์ส าหรับผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางและอปุกรณ์เสริมส าหรับการ
แต่งหน้า เช่นเดียวกันกับ GINO McCray แต่ได้รับการวางรูปแบบและสีสนัของผลิตภณัฑ์ให้เหมาะกลุ่มลูกค้า
วยัรุ่นหรือผู้ ท่ีเพ่ิงเร่ิมแตง่หน้า จงึมีสีสนัท่ีสดใสและทนัสมยั รวมทัง้มีระดบัราคาท่ีต ่ากวา่ GINO McCray 

 “เซนทิโอ” เป็นแบรนด์ส าหรับผลิตภณัฑ์เพ่ือการบ ารุงผิวทัว่ไปในชีวิตประจ าวนั (Personal 
care) ซึง่ผลิตจากสารสกดัจากธรรมชาติ ครอบคลมุการดแูลผิวพรรณทัว่ร่างกาย เช่น ครีมอาบน า้ แชมพู ครีมนวด
ผม ครีมบ ารุงผิวหน้าและผิวกาย ครีมขดัผิว ครีมบ ารุงมือและเท้า เป็นต้น โดยน าเสนอสารท่ีสกดัจากธรรมชาติท่ีมี
คณุสมบตัิในการบ ารุงท่ีล า้ลกึ 

 “แลนซ์เลย์” เป็นแบรนด์ส าหรับผลิตภณัฑ์เพ่ือการบ ารุงผิวซึง่มีคณุสมบตัิเฉพาะ (Functional 
Skin Care)  เสริมจดุเดน่ลดจดุด้อย เช่น ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าขาวใส ผลิตภณัฑ์ลดกระชบัสดัสว่น ผลิตภณัฑ์ลด
จดุดา่งด า ลดริว้รอยและอาหารเสริม เป็นต้น 

 

2.1.2 ผลิตภัณฑ์ภายใต้แนวคดิ บวิตี ้คอทเทจ 

 “บิวตี ้คอทเทจ” เป็นแนวคิดในการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีสกดัจากวตัถดุิบธรรมชาติ ผนวกเข้ากบัการ
ตกแตง่ร้านและออกแบบบรรจภุณัฑ์ในรูปแบบย้อนยคุ (Vintage) เน้นส่วนผสมท่ีลงตวัระหว่างศิลปะและงานฝีมือ 
(Art & Craft) โดยท่ีการตกแต่งร้านค้า รวมทัง้ผลิตภณัฑ์ในร้านค้า บิวตี ้คอทเทจ ได้รับออกแบบตกแต่งในสไตล์
ศิลปะจากธรรมชาติ ผสมผสานกบัความออ่นหวานของผู้หญิงตะวนัตกในยุควิคตอเรียน ภายใต้สโลแกน “Natural 
Crafted Beauty” หรือ “ความงามท่ีรังสรรค์จากธรรมชาติ” ซึง่ก่อให้เกิดความเรียบหรูลงตวัอย่างมีระดบั  

ผลิตภัณฑ์ในร้านค้าปลีกภายใต้แนวคิด บิวตี ้คอทเทจ ทัง้หมดจัดจ าหน่ายภายใต้แบรนด์ “Beauty Cottage” 
เพียงแบรนด์เดียว (Single Brand) โดยแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว 
และอปุกรณ์เสริม โดยจะให้ความส าคญักบัการคดัเลือกวตัถดุิบจากธรรมชาติหลากชนิด อาทิ สารสกดัจากดอกไม้ 
ผลไม้ ผกั สมนุไพร และพืชพรรณตา่งๆท่ีมีความโดดเดน่ในคณุสมบตัิ เช่น การบ ารุงผิว กกัเก็บความชุ่มชืน้ กระชบั
ผิว ลดริว้รอย รวมทัง้เสริมสร้างความกระจ่างใสให้กบัผิว 

ร้าน บิวตี ้คอทเทจ มีความโดดเด่นในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ส าหรับบ ารุงผิว โดยการจัดกลุ่มผลิตภัณฑ์ตาม
คุณสมบัติเด่นของสารสกัดจากธรรมชาติท่ีเป็นส่วนประกอบส าคัญ ตัวอย่างเช่น กลุ่มผลิตภัณฑ์สารสกัดจาก
โปรตีนนม และวอลนัต ประกอบไปด้วยครีมอาบน า้ ครีมขัดผิว ครีมบ ารุงผิวกาย และสเปรย์บ ารุงผิวกาย  มี
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คุณสมบัติช่วยให้ผิวกระชับและขาวกระจ่าง กลุ่มผลิตภัณฑ์สารสกัดจากผลโอลีฟ ประกอบไปด้วยครีมบ ารุง
ผิวหน้า เซร่ัมส าหรับดวงตาและผิวหน้า และครีมนวดหน้า มีคณุสมบตัิบ ารุงผิว สร้างความชุ่มชืน้ ลดเลือนริว้รอย 
เป็นต้นซึ่งการจัดกลุ่มผลิตภัณฑ์ในลักษณะดังกล่าว จะช่วยให้ผู้ บริโภคสามารถเลือกสรรชุดผลิตภัณฑ์ตาม
คณุสมบตัิท่ีต้องการได้อย่างครบวงจร 

ส าหรับผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางร้าน บิวตี ้คอทเทจ เน้นการจ าหน่ายเคร่ืองส าอางท่ีมีสีสนัอนัสกดัจากธรรมชาติตาม
แนวคิดของความงามท่ีรังสรรค์จากธรรมชาติ เช่น อายแชว์โดว์ และบรัชออน ซึง่มีส่วนผสมของสีสนัท่ีสกดัจากพืช
ตระกลูเบอร่ี  เป็นต้น รวมทัง้มีคณุสมบตัิในการบ ารุงผิวด้วยสว่นผสมของวิตามินอี คอลลาเจน วา่นหางจระเข้ ฯลฯ 
อนัเป็นสว่นประกอบเสริมในตวัผลิตภณัฑ์ นอกจากนี ้บางสาขาของ บิวตี ้คอทเทจ มีการให้บริการนวดหน้าบ ารุง
ผิวเพ่ือเพ่ิมความครบวงจรของการให้บริการอีกด้วย 

ทัง้นี ้ผลิตภณัฑ์ของ บิวตี ้คอทเทจได้รับการก าหนดต าแหน่งทางการตลาด (Market Position) ในระดบัท่ีพรีเมี่ยม
กว่า บิวตี ้บุฟเฟต์ โดยมีระดบัราคาท่ีสงูกว่า และมุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอนัเป็นกลุ่มท่ีให้ความส าคญักบัการ
บ ารุงลกึล า้จากธรรมชาติ ในขณะท่ีผลิตภณัฑ์ของ บิวตี ้บฟุเฟต์ จะมุง่เน้นกลุม่ลกูค้าเป้าหมายท่ีช่ืนชอบสีสนัสดใส 
หลากหลาย  

2.1.3 ผลิตภัณฑ์ภายใต้แนวคดิ บวิตี ้มาร์เกต็ 

แนวคิด บิวตี ้มาร์เก็ต ได้เปิดตวัในไตรมาสท่ี 3 ปี 2556 ถูกน าเสนอภายใต้รูปแบบร้านค้าปลีก 
Multi-Brands ขนาดใหญ่ โดยผสมผสานแนวคิดจากการซือ้สินค้าท่ีหลากหลายใน Supermarket ร้านสะดวกซือ้
และความตื่นเต้นของการช้อปเคร่ืองส าอางเป็นร้านเคร่ืองส าอางเฉพาะอย่าง ( Beauty Specialty Store) ท่ีมุ่งเน้น
การขายผลิตภณัฑ์เพ่ือความงามโดยเฉพาะ มีสินค้าเก่ียวกบัความงามทัง้หมดเกือบ 300 แบรนด์ตัง้แต่ 4,000 - 
9,000 SKUs ท่ีรู้จกัเป็นอย่างดีทัง้แบรนด์ในประเทศและต่างประเทศ( Inter Brands ) เช่น อเมริกา ยุโรป เกาหลี 
ญ่ีปุ่ น ฯลฯ  และยงัมีแบรนด์ท่ีเป็นทางเลือกซึง่มีขายเฉพาะท่ี บิวตี ้มาร์เก็ต คือ  สินค้าแบรนด์ บิวตี ้คซูีน  

 ปัจจุบันผลิตภัณฑ์ท่ีจ าหน่ายในร้าน บิวตี ้มาร์เก็ต แบ่งออกได้เป็นผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอาง (Make-up) ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า (Facial Care) สบู่-ครีมอาบน า้(Body Hygiene) ผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวกาย (Body Care) ผลิตภณัฑ์ดแูลเส้นผม (Hair Care) น า้หอม (Perfume) เคร่ืองดื่มและอาหารเสริมเพ่ือ
ความงาม (Beauty Drink & Food Supplement ) อปุกรณ์เสริมความงาม (Beauty Accessories) และ 
ผลิตภณัฑ์ส าหรับผู้ชาย (Men’s Care)  

 

2.1.4 ผลิตภัณฑ์ภายใต้แนวคดิ เมด อนิ เนเจอร์ 
   ผลิตภณัฑ์ “เมด อิน เนเจอร์” ซึง่เป็นแนวคิดผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติ  ภายใต้สโลแกน“Live  

a Natural Life” โดยใช้รูปแบบบรรจุภณัฑ์ลกัษณะสีสนัธรรมชาติ น าเสนอผลิตภณัฑ์คณุภาพสงูท่ีสามารถเข้าถึง
ผู้บริโภคได้ในวงกว้าง (Premium Mass) ผ่านช่องทางร้านค้าปลีกขนาดใหญ่หรือโมเดิร์นเทรด ภายใต้คอนเซป  
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Collagen & Q10 โดยวตัถดุิบท่ีใช้ในการผลิต (Active Ingredient) น าเข้าจากประเทศเกาหลีเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลกูค้าให้ครอบคลมุทัว่ถงึ ปัจจบุนัผลิตภณัฑ์เมด อิน เนเจอร์ มีจ านวนทัง้หมด  10  SKUs ดงันี ้

1. เมด อิน เนเจอร์ ครีมอาบน า้สตูรนมแพะ 
2. เมด อิน เนเจอร์ โกล์ท มิลค์ ยวีู บอดี ้โลชัน่ 
3. เมด อิน เนเจอร์ โกล์ท มิลค์ ไวท์ แอนด์ เฟิร์ม สลีปปิง้ มาส์ค 
4. เมด อิน เนเจอร์ โกล์ท มิลค์ ไวท์ แอนด์ เฟิร์ม โฟม คลีนเซอร์ 
5. เมด อิน เนเจอร์ คอลลาเจน แอนด์ คิวเทน โฟม คลีนเซอร์ 
6. เมด อิน เนเจอร์ คอลลาเจน แอนด์ คิวเทน ไวท์ บสูเตอร์ บอดี ้เซร่ัม 
7. เมด อิน เนเจอร์ คอลลาเจน แอนด์ คิวเทน สมทู แอนด์ ไบรท์ มิเนรัล วอเตอร์ สเปรย์ 
8. เมด อิน เนเจอร์ ฮอกไกโด มิลค์ มอยส์เจอร์ ริช ชาวเวอร์ ครีม 
9. เมด อิน เนเจอร์ ฮอกไกโด มิลค์ มอยส์เจอร์ ริช บอดี ้โลชัน่ 
10. เมด อิน เนเจอร์ ฮอกไกโด มิลค์ มอยส์เจอร์ ริช วิปปิง้ โฟม 
 
 

2.2 นโยบายที่ส าคัญในการด าเนินงาน 

รายได้ส่วนใหญ่ของบริษัทมาจากการจ าหน่ายสินค้าผ่านสาขาร้านค้าปลีก ดังนัน้การก าหนดนโยบายหลกัจึง

มุ่งเน้นการบริหารจัดการสาขาอย่างมีประสิทธิภาพ รวมทัง้มีนโยบายสนับสนุนอื่นๆ ได้แก่ นโยบายการคดัเลือก

ท าเลท่ีตัง้สาขา นโยบายการก าหนดราคา และนโยบายการบริหารจดัการสินค้า เป็นต้น เพ่ือให้การขยายตวัของ

ธุรกิจเป็นไปได้อย่างราบร่ืนและตอบสนองความพงึพอใจสงูสดุของลกูค้า ดงัมีรายละเอียดตอ่ไปนี ้

2.2.1 นโยบายการบริหารจัดการธุรกจิ 

บริษัทมีการบริหารธุรกิจในรูปแบบของ Home Model ดงัภาพ 

นโยบายในการบริหารจดัการสาขาร้านค้าปลีกของบริษัท มีหลกัการส าคญั

คือองค์ประกอบในร้านค้าจะต้องประกอบกนัอย่างลงตวัและส่งเสริมซึ่งกัน

และกนั เปรียบเสมือนบ้านซึง่ต้องมีฐานราก เสา คาน และหลงัคา เช่ือมต่อ

เป็นอนัหนึง่อนัเดียวกนั จงึจะเกิดความมัน่คงแข็งแรง สวยงาม และอยู่อาศยั

ได้อย่างสบายใจ 

ร้านค้าปลีกก็เป็นเฉกเช่นเดียวกนั ทกุๆองค์ประกอบตัง้แตรู่ปแบบการตกแตง่ ผลิตภณัฑ์ การบริหารจดัการ รวมไป

ถึงการขาย จะต้องผสมผสานได้สัดส่วนท่ีลงตัว จึงจะสามารถสร้างยอดขายและสร้างความพึงพอใจ ทัง้นี ้

สว่นประกอบของ Home Model สื่อถงึความหมายและความส าคญัดงันี ้

หลังคา ได้แก่ ลูกค้า (Customer) ซึ่งเปรียบเสมือนหลังคาบ้าน หรือจุดสูงสุดของการขายท่ีครอบคลุมให้ทุก
องค์ประกอบคงอยู่ได้ บริษัทมุ่งเน้นการสร้างความสัมพันธ์อนัดีกับลูกค้า ศึกษารสนิยมและความ ต้องการของ
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ลกูค้า น าเสนอสินค้าและกิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีเหมาะกบัลกูค้าแต่ละราย รวมทัง้ปฏิบตัิกับลกูค้าเป็นคน
ส าคญัและให้เกียรติ 

คาน ได้แก่ การสร้างยอดขาย (Sale Volume)ซึง่เปรียบเสมือนการตอ่ยอดขายให้สงูขึน้เพ่ือรองรับหลงัคาซึง่เป็น
ฐานลกูค้า บริษัทมีการตัง้เป้ายอดขายทัง้ในภาพรวมและเป้ารายสาขา โดยมีการติดตามเป้าเป็นระยะอย่าง
สม ่าเสมอเพ่ือให้สามารถปรับกลยทุธ์ได้อย่างทนัท่วงที มีการประเมินประสิทธิภาพในการขายโดยการวดัจ านวนคน
ท่ีเข้าร้าน จ านวนบิล ยอดขายตอ่บิล และจ านวนสมาชิก เป็นต้น ซึง่สามารถวดัผลการด าเนินงานของพนักงานและ
วดัผลของกิจกรรมสง่เสริมการขายด้วย นอกจากนี ้บริษัทมีการฝึกอบรมพนกังานถงึเทคนิคในการสร้างยอดขาย 
เช่น วิธีการขายในช่วงท่ีลกูค้าน้อยและลกูค้ามาก วิธีดงึดดูลกูค้าให้เข้าร้าน เป็นต้น 

เสา 4 ต้น ซึง่เปรียบเสมือนสว่นท่ีค า้ยนัและสมัผสักบัลกูค้า ก่อให้เกิดยอดขาย ได้แก่ 

 ร้านค้า (Shop) การตกแต่งร้านเป็นส่วนหนึ่งของการสร้างบรรยากาศในการขาย การตกแต่งร้านค้า
ปลีก บิวตี ้บฟุเฟต์ และ บิวตี ้คอทเทจ จะมีแนวทางเป็นของตนเอง และมีมาตรฐานเป็นไปในแนวเดียวกนัทุกร้าน 
เพ่ือสร้างให้ลกูค้าเกิดความคุ้นเคย สามารถเข้าซือ้ได้ทกุสาขา 

 ผลิตภัณฑ์ (Product) นอกเหนือจากคณุภาพของผลิตภณัฑ์และความสวยงามของบรรจุภณัฑ์แล้ว 
บริษัทยงัให้ความส าคญัต่อรายละเอียดในการน าเสนอผลิตภณัฑ์ เช่น วิธีการเรียงสินค้า การจดัสินค้าโชว์ สินค้า
ตวัอย่างเพ่ือการทดลองใช้ (Tester) ความเป็นระเบียบของป้ายราคา เป็นต้น ซึง่มีสว่นช่วยในการดงึดดูความสนใจ
ของลกูค้าท่ีเข้าร้าน 

 พลังการขาย (Sale Force) หมายถึงประสิทธิภาพของพนกังานขาย ซึง่บริษัทมีนโยบายการอบรม
พนกังานเพ่ือให้มีความรู้เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์และการบริการเป็นมาตรฐานเดียวกนั มีการจดัจ านวนพนกังานขาย
ให้เหมาะสมกบัขนาดของร้านค้าและความหนาแน่นของลกูค้าในพืน้ท่ี เพ่ือให้การขายมีประสิทธิผลสงูสดุ 

 เคร่ืองมือการตลาด (Marketing Tools) หมายถึงการส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆ ซึง่บริษัทจดั
ให้มีขึน้อย่างต่อเน่ืองเพ่ือรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพ่ิมฐานลูกค้าใหม่ บริษัทมีนโยบายจัดสรรกิจกรรมทางการ
ตลาดในรูปแบบใหม่เพ่ือตอบสนองความต้องการและไลฟ์สไตล์ของลกูค้าท่ีมีอยู่เพ่ือให้ครอบคลุมความต้องการ
ของลกูค้าให้มากท่ีสดุ ด้วยการก าหนดรูปแบบกิจกรรมทางการตลาดส าหรับสมาชิกและลกูค้าทัว่ไปท่ีมิใช่สมาชิก 
เพ่ือให้มีกิจกรรมร่วมกนัอย่างต่อเน่ือง นอกจากนี ้บริษัทมีโครงการรับประกนัความพึงพอใจ โดยการรับคืนสินค้า
ภายใน 14 วนั นับจากวนัท่ีออกใบเสร็จรับเงิน ลกูค้าสามารถรับเงินคืนหรือขอเปลี่ยนสินค้า ณ สาขาท่ีซือ้สินค้า 
ทัง้นี ้นโยบายดงักลา่วเป็นไปเพ่ือให้ลกูค้าเกิดความมัน่ใจในคณุภาพสินค้าของบริษัท โดยท่ีผ่านมามีลกูค้าจ านวน
น้อยมากท่ีต้องการขอคืนสินค้า  

ฐานราก ได้แก่ การจัดการ (Management) ซึง่เป็นสิ่งท่ีช่วยรองรับและเสริมให้เสาแข็งแรงและคงอยู่ในสภาพดี 
โดยฝ่ายจดัการท าหน้าท่ีดูแลภาพรวมขององค์กร ทัง้ในด้านการบริหารสินค้า บุคลากร งานเอกสารต่างๆ เพ่ือให้
การด าเนินงานของร้านค้าปลีกเป็นไปอย่างราบร่ืนและมีประสิทธิภาพสงูสดุ 
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2.2.2 นโยบายการคัดเลือกท าเลที่ตัง้สาขา 

การเติบโตของธุรกิจบริษัทขึน้อยู่กบัการขยายสาขาร้านค้าปลีก ซึง่ท าเลท่ีตัง้ของสาขาถือเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะท า

ให้ร้านค้าปลีกประสบความส าเร็จ ในปัจจุบนับริษัทมีนโยบายการตัง้สาขาส่วนใหญ่ในศนูย์การค้า เน่ืองจากเป็น

ศนูย์กลางการคมนาคมและมีความสะดวกในการบริหารจดัการ บริษัทขยายสาขาในหลากหลายห้างสรรพสินค้า 

เช่น เซ็นทรัลพลาซ่า โรบินสนั เดอะมอลล์ เมเจอร์ รวมถึงซุปเปอร์มาเก็ตขนาดใหญ่ เช่น โลตสั บ๊ิกซี เป็นต้น จาก

การที่ร้านค้าของบริษัทได้รับความสนใจและเป็นท่ียอมรับของศนูย์การค้าต่างๆ ท าให้บริษัทได้รับการจดัอนัดบัให้

เป็นลกูค้ารายส าคญั (Key Account) ส่งผลให้มีข้อได้เปรียบในการเลือกท าเลท่ีตัง้ กล่าวคือเมื่อศูนย์การค้าจะ

ด าเนินการเปิดสาขาใหม ่จะท าการสง่แปลนพืน้ท่ีมาให้บริษัทคดัเลือกท าเลเปิดร้านค้า โดยบริษัทมีข้อพิจารณาใน

การเลือกพืน้ท่ีดงันี ้

พิจารณาภาพรวม เช่น ศูนย์การค้าดังกล่าวอยู่ในจังหวัดใด อยู่ใกล้แหล่งชุมชนหรือมหาวิทยาลัยหรือไม ่
รายได้ตอ่คนของประชากรในพืน้ท่ี เป็นต้น 

พิจารณาพืน้ท่ีในห้าง เช่น อยู่ในจุดท่ีมีประชากรเดินผ่านหนาแน่นหรือไม่ เช่น อยู่ใกล้กับศูนย์อาหาร โรง
ภาพยนตร์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรืออยู่ในแนวการวางบนัไดเลื่อน เป็นต้น 

หลงัจากพิจารณาท าเลท่ีมีความเหมาะสมในเบือ้งต้นแล้ว บริษัทจะท าการวิเคราะห์ยอดขายล่วงหน้า โดย

เปรียบเทียบกบัยอดขายของสาขาในจงัหวดัเดียวกนัหรือใกล้เคียงกนั และค านวณสดัส่วนค่าเช่าพืน้ท่ีต่อยอดขาย 

เน่ืองจากคา่เช่าพืน้ท่ีนบัเป็นคา่ใช้จ่ายคงท่ีท่ีมีนยัส าคญัท่ีสดุในการบริหารจดัการร้านค้า หากสดัส่วนท่ีค านวณได้

อยู่ในระดบัท่ียอมรับได้บริษัทจงึจะด าเนินการเช่าพืน้ท่ีเพ่ือเปิดสาขา อย่างไรก็ตามบริษัทอาจพิจารณาเปิดสาขาใน

สถานท่ีท่ีมีอตัราค่าเช่าสูง ถ้าเล็งเห็นว่าการเปิดสาขาในท าเลนัน้ๆมีส่วนในการส่งเสริมภาพลกัษณ์หรือเป็นการ

ประชาสมัพนัธ์บริษัท เช่น สาขาในสถานีรถไฟฟ้า BTS หรือห้างสรรพสินค้าใจกลางกรุงเทพมหานครเป็นต้นทัง้นี ้

บริษัทจะท าการวิเคราะห์ผลประกอบการของแต่ละสาขาอย่างต่อเน่ือง โดยอาจพิจารณาปิดสาข าท่ีผล

ประกอบการไม่เป็นท่ีน่าพอใจและไม่สามารถพัฒนายอดขายให้เพ่ิมขึน้ได้  ฝ่ายพัฒนาธุรกิจและตกแต่งภายใน

ของบริษัทได้วางแผนเพ่ือหาสาขาทดแทนเพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้อย่างทัว่ถงึ 

2.2.3 นโยบายการลงทุนในต่างประเทศ 

สินค้าของบริษัทได้รับการตอบรับท่ีดีจากลกูค้าตา่งประเทศ ดงันัน้เพ่ือให้การเปิดตลาดในตา่งประเทศเป็นไปอย่าง
ตอ่เน่ืองบริษัทได้จดัตัง้หน่วยงานตา่งประเทศเพ่ือรองรับการเติบโตในสว่นนีเ้ม่ือปี 2558   โดยมีนโยบายการขยาย
การจ าหน่ายสินค้าไปยงัตา่งประเทศ ผ่านผู้จดัจ าหน่ายซึง่มีความช านาญในท้องถ่ิน ในรูปแบบของการแตง่ตัง้
ตวัแทนจ าหน่ายท่ีมีศกัยภาพในภมูิภาคนัน้ๆ เป็นไปในลกัษณะการขายสินค้าขาด แล้วอนญุาตให้ตวัแทนจ าหน่าย 
มีสิทธิในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของบริษัท ภายใต้เคร่ืองหมายการค้า ของบริษัท และผู้จดัจ าหน่ายต้องก่อสร้าง
และตกแตง่ร้านตามรูปแบบท่ีได้รับอนมุตัิจากบริษัทบริษัท จ าหน่ายสินค้าให้แกผู่้จดัจ าหน่ายในราคาขายปลีก
พร้อมสว่นลดตามอตัราท่ีตกลงกนั โดยผู้จดัจ าหน่ายสามารถก าหนดราคาขายสินค้าได้เอง โดยต้องได้รับอนมุตัิ
จากบริษัทก่อน ผู้จดัจ าหน่ายจะเป็นผู้ รับผิดชอบคา่ใช้จ่ายในการขนสง่ คา่ประกนัภยั และด าเนินการ 
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2.2.4 นโยบายการก าหนดราคา 

ฝ่ายบริหารให้ความส าคญัตอ่การน าเสนอผลิตภณัฑ์ใหมอ่ย่างตอ่เน่ืองเพ่ือตอบสนองตอ่กระแสนิยมของผู้บริโภคท่ี
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา โดยฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ์และจัดซือ้ร่วมกับฝ่ายการตลาดและฝ่ายปฏิบตัิการขายจะท า
การการออกแบบแนวคิดและสตูรของผลิตภัณฑ์ในเบือ้งต้น ให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด โดยจะท า
การก าหนดช่วงราคาท่ีเหมาะสมกับสภาพตลาดคู่แข่งขันทางตรงและทางอ้อม รวมทัง้สอดคล้องช่วงราคาของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยู่เดิม จากนัน้จงึประสานงานกบัโรงงานผู้ผลิตในการวางแผนการผลิต โดยการควบคมุวตัถุดิบและ
คา่ใช้จ่ายในการผลิตให้อยู่ในระดบัราคาท่ีได้ตัง้ไว้ 

ทัง้นีน้โยบายการก าหนดราคาดงักลา่ว เป็นลกัษณะการก าหนดราคาก่อนแล้วจึงวางแผนการผลิตให้สอดคล้องกบั
ราคาท่ีตัง้ไว้ ซึง่มีข้อดีคือสามารถควบคมุช่วงราคาของผลิตภณัฑ์ทัง้หมดให้สอดคล้องกนัและอยู่ในระดบัท่ีแข่งขนั
ในตลาดได้ รวมทัง้สามารถควบคมุอตัราก าไรขัน้ต้นให้อยู่ในระดบัท่ีเหมาะสม 

ส าหรับนโยบายการก าหนดราคาในส่วนของผลิตภัณฑ์ท่ีบริษัทไม่ได้พัฒนาเองหรือสัง่ผลิตเองซึ่งส่วนใหญ่เป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีจ าหน่ายอยู่ในร้านบิวตี ้มาร์เก็ต นัน้ ฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ์และจัดซือ้ร่วมกบัฝ่ายการตลาดและฝ่าย
ปฏิบตัิการขายของแบรนด์ บิวตี ้มาร์เกต จะเป็นผู้คดัเลือกสินค้าจากซพัพลายเออร์ โดยศกึษาโอกาสทางการตลาด 
ศึกษาเง่ือนไขในการจัดซือ้ต่างๆ  เปรียบเทียบราคาขายของคู่แข่ง แล้วจึงก าหนดราคาท่ีเหมาะสมโดยค านึงถึง
อตัราก าไรขัน้ต้นท่ีสามารถท าได้เป็นส าคญั 

 

2.2.5 นโยบายการบริหารจัดการสินค้า 

นอกเหนือจากการบริหารจดัการสาขาให้มีความน่าสนใจและมีประสิทธิภาพแล้ว ปัจจัยส าคญัท่ีมีผลกระทบต่อ
การด าเนินธุรกิจของบริษัทคือการบริหารจัดการสินค้า เน่ืองจากผลิตภัณฑ์ของบริษัทมีความหลากหลายและมี
จ านวนชิน้ท่ีมาก อีกทัง้มีวนัหมดอายท่ีุแน่นอนโดยท่ีสว่นใหญ่จะหมดอายภุายในเวลาโดยเฉลี่ยประมาณ 2.5 - 5 ปี
นบัจากวนัท่ีผลิต ดงันัน้บริษัทจึงต้องก าหนดนโยบายในการบริหารสินค้าคงคลงัให้สอดประสานกนัระหว่างคลงั
ใหญ่และคลงัหน้าร้านสาขาทัง้หมด เพ่ือลดความเสี่ยงของสินค้าเสื่อมสภาพ และความเสี่ยงในการขายสินค้า
หมดอายตุอ่ลกูค้า ซึง่อาจมีผลกระทบในทางลบต่อภาพลกัษณ์ของบริษัท รวมทัง้ความเสี่ยงจากสินค้าสญูหาย ซึง่
อาจมีผลกระทบตอ่ต้นทนุของบริษัทได้ โดยนโยบายท่ีส าคญัในการบริหารสินค้าคงคลงัมีดงันี ้

1. นโยบายการบริหารคลงัสินค้า 

บริษัทมีการน าโปรแกรมคอมพิวเตอร์ C-Smile มาใช้ในการบริหารจดัการสินค้าคงเหลือของคลงัใหญ และเช่ือมต่อ
เข้ากบัระบบPOS (Point of Sales) ซึง่ใช้ในการบริหารการขายและสินค้าคงคลงัหน้าร้านสาขา โดยยอดสรุปสินค้า
ของทกุร้านสาขาจะถกูเช่ือมตอ่เพ่ืออพัเดทข้อมลูกบัคลงัใหญ่ ท าให้คลงัใหญ่สามารถตรวจสอบรายละเอียดสินค้า
คงเหลือของทัง้ระบบได้ โดยยอดคงเหลือของสินค้าคงคลงัของสาขาจะได้รับการตรวจนบัจริงทกุเดือน  

ในส่วนของคลังสินค้าส านักงานใหญ่ บริษัทมีนโยบายในการตรวจนับสินค้าคงเหลือทัง้ในส่วนของวตัถุดิบและ
สินค้าส าเร็จรูปเป็นประจ าทุกเดือน เพ่ือเป็นการทวนสอบความถูกต้องและเท่ียงตรงของปริมาณสต็อกสินค้าคง
คลัง สามารถน าข้อมูลสต็อกไปใช้ในการบริหารจัดการระบบสินค้าคงคลังได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเป็น
ประโยชน์ตอ่การวางแผนการสัง่ซือ้สินค้า 

สินค้าท่ีบริษัทไมไ่ด้สัง่ผลิตเอง แตเ่ป็นการสัง่ซือ้สินค้าส าเร็จรูปมาขาย เพ่ือประสิทธิภาพในการบริหารสินค้าคงคลงั
ท่ีดี บริษัทจะมีการพิจารณาสัง่ซือ้สินค้าในปริมาณท่ีน้อยท่ีสุดท่ียงัคงรักษาเง่ือนไขการซือ้ท่ีดีได้และใช้วิธีบริหาร
อตัราการหมนุเวียนของสินค้าให้ได้ประสิทธิภาพสงูสดุโดยยงัเพียงพอต่อปริมาณการขายและไม่ก่อให้เกิดการเสีย
โอกาสทางการขายเน่ืองจากสินค้าขาด  
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ทัง้นี ้บริษัทใช้นโยบายการบริหารคลงัสินค้าแบบเข้าก่อนออกก่อน (First in – First out) โดยให้ความส าคญักบัการ
ออกแบบจดัเรียงสินค้าหน้าร้านให้สอดคล้องกบันโยบาย การวิเคราะห์จดักลุ่มสินค้า ABC  การบริหาร Inventory 
Day และการบริหาร Aging ของสินค้า  ท าให้สินค้ามีการหมนุเวียนตามท่ีควร และนอกจากนีค้ลงัใหญ่จะเป็นผู้
ตรวจสอบอายุคงเหลือของสินค้าทุกชิน้อย่างสม ่าเสมอและมีนโยบายในการจัดการสินค้าโดยแบ่งแยกตามอายุ
คงเหลือของสินค้า ดงันี ้

 กรณีท่ีสินค้ามีอายคุงเหลือ 15 เดือน จะได้รับการจดัเข้ากลุ่มสินค้าเฝ้าระวงั โดยบริษัทจะท าการค านวณ
ระยะเวลาในการขายหมด (Covered Day) ซึง่ดจูากจ านวนสินค้าท่ีเหลือ ต่อ อตัราการขายสินค้า ซึง่หาก
ค านวณแล้วมีความเสี่ยงท่ีจะขายไม่หมด บริษัทจะส่งแจ้งพนักงานหน้าร้านท าการกระตุ้นยอดขายของ
สินค้าตวันัน้ โดยฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ์และจดัซือ้ พร้อมทัง้ฝ่ายปฏิบตัิการขายจะติดตามปริมาณคงเหลือ
ของสินค้าในกลุม่นีเ้พ่ือวางแผนการจดัการและการสัง่ซือ้ตอ่ไป 

 กรณีท่ีสินค้ามีอายุคงเหลือประมาณ 8 - 12 เดือน ฝ่ายสินค้าคงคลงัจะแจ้งฝ่ายพัฒนาผลิตภัณฑ์และ
จัดซือ้ ฝ่ายปฏิบัติการขาย และฝ่ายการตลาดเพ่ือประสานงานในการจัดโปรโมชั่นกระตุ้นยอดขายด้วย
มาตรการตา่งๆตามล าดบั เพ่ือให้สามารถระบายสินค้าได้รวดเร็วและมิให้มีสินค้าคงค้าง 

 กรณีท่ีสินค้ามีอายุคงเหลืออยู่ในช่วง 5 - 7 เดือน การมีการจัดโปรโมชั่นในระดบัท่ีมากขึน้ เช่น การจัด 
Clearance Sales เพ่ือกระตุ้นการหมนุของสินค้า 

 กรณีสินค้ามีอายุคงเหลือน้อยกว่า 4 เดือน จะไม่มีการส่งจากคลงัใหญ่ไปจ าหน่ายท่ีหน้าร้านสาขาโดย
เดด็ขาด ซึง่ ท่ีผ่านมาไมเ่คยเกิดกรณีท่ีสินค้าคงค้างอยู่ในคลงัจนมีอายคุงเหลือน้อยกวา่ 4 เดือนมาก่อน 

ส าหรับสินค้าท่ีเป็นการรับฝากขาย (Consignment)  บริษัทได้ท าข้อตกลงกบัทางผู้ฝากขาย  ในการสบัเปลี่ยนหรือ

คืนสินค้าได้  ในกรณีท่ีพบสินค้าช ารุดหรือใกล้หมดอาย ุ หรือ สินค้าท่ีมียอดขายไมไ่ด้ตามเป้าท่ีคาดการณ์ไว้ 

ทัง้นี ้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ C-Smile และ POS นอกเหนือจากใช้ในการบริหารสินค้าคงคลงัแล้ว ยงัมีส่วนส าคญั

ในการจดัเก็บข้อมูลของลูกค้าและข้อมูลการขายสินค้า โดย ระบบจะมีการบันทึกข้อมูลทั่วไปของลกูค้า วนัท่ีซือ้  

รวมทัง้ข้อมลูสินค้าท่ีซือ้ทัง้หมด ซึง่เป็นประโยชน์ในการบริหารลกูค้าสมัพนัธ์ หรือ CRM (Customer Relationship 

Management) 

2. นโยบายการตัง้คา่เผ่ือสินค้าเสื่อมสภาพ 
บริษัทมีนโยบายในการตัง้คา่เผ่ือสินค้าเสื่อมสภาพโดยพิจารณาจากอายุของสินค้า โดยแบ่งประเภทสินค้าออกได้
เป็น 2 ประเภทหลกั คือ สินค้าส าเร็จรูปและบรรจภุณัฑ์ ในสว่นของสินค้าส าเร็จรูป จะมีการแบ่งย่อยออกเป็นหลาย
ชนิด เช่น เคร่ืองส าอาง ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวกาย ผลิตภณัฑ์ส าหรับเส้นผม ก๊ิฟเซ็ท เป็นต้น 
ซึง่จะมีการก าหนดนโยบายการตัง้ส ารองแตกต่างกันเน่ืองจากแต่ละประเภทมีอายุท่ีแตกต่างกนั โดยจะมีการตัง้
ส ารองสงูสดุท่ีร้อยละ 100 เม่ือสินค้ามีอายมุากกวา่ 3ปี แตอ่ย่างไรก็ตาม ณ 31ธนัวาคม 2561 และ 2560  มีสินค้า
ส าเร็จรูปท่ีมีอายุเกินกว่า 1 ปีจ านวน 24.79 และ  24.41  ล้านบาท ตามล าดบั (ไม่รวมคลงัสินค้าช ารุด) และ ปี 
2561 มีสินค้าส าเร็จรูปท่ีมีอายุเกินกว่า 2 ปี จ านวน 3.56 ล้านบาท ส าหรับบรรจุภัณฑ์ซึ่งมีอายุการเก็บยาวกว่า
สินค้าส าเร็จรูป ณ 31ธันวาคม 2561 และ 2560 มีบรรจุภณัฑ์ท่ีมีอายุอยู่เกินกว่า 2 ปีจ านวน 8.78 ล้านบาท และ 
7.43  ล้านบาท ตามล าดบั ซึง่ถือว่าเป็นการเพ่ิมขึน้ตามสดัส่วนปกติ ตามจ านวนสาขาท่ีเพ่ิมขึน้ และช่องทางการ
จดัจ าหน่ายท่ีหลากหลายท่ีเพ่ิมขึน้ 
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ทัง้นี ้นโยบายส าหรับสินค้าท่ีช ารุดเสียหาย หมดอายุ หรือบรรจุภัณฑ์ท่ีเลิกผลิตแล้วและไม่สามารถน ากลบัมาใช้

ใหมไ่ด้ บริษัทจะท าการแยกไว้เป็นคลงัสินค้าช ารุดซึง่จะท าการตัง้ส ารองสินค้าเสื่อมสภาพร้อยละ 100 และถูกแยก

ไว้ต่างหากเพ่ือรอท าลายตามหลกัเกณฑ์ของกรมสรรพากร อย่างไรก็ตามท่ีผ่านมายังไม่เคยมีกรณีการโอนย้าย

สินค้าไปยงัคลงัสินค้าช ารุดเน่ืองจากสินค้าหมดอายุ 

3. นโยบายการป้องกนัการสญูหายของสินค้า 
แม้วา่บริษัทจะมีการตรวจนบัสินค้าคงเหลือหน้าร้านสาขาอย่างสม ่าเสมอทกุเดือน แตเ่น่ืองจากลกัษณะเฉพาะของ

สินค้าท่ีเป็นชิน้ขนาดเล็กจ านวนมาก จึงมีความเสี่ยงท่ีจะเกิดการสูญหายได้ง่าย ดงันัน้บริษัทจึงมีนโยบายการ

ก าหนดงบประมาณรายเดือนจ านวนหนึ่งเพ่ือเป็นค่าตอบแทนในการดูแลสินค้าให้กับพนักงานขายหน้าร้านทุก

สาขา โดยหากสาขาใดไมม่ีสินค้าสญูหาย พนกังานขายของสาขาดงักลา่วจะได้รับคา่ตอบแทนดงักล่าวเต็มจ านวน

ทุกเดือน แต่ในกรณีท่ีสาขาใดมีสินค้าสญูหาย บริษัทมีนโยบายในการด าเนินการให้พนกังานชดใช้สินค้าสญูหาย

ในระดบัท่ีเหมาะสมโดยมุง่เน้นให้พนกังานปฏิบตัิหน้าท่ีรับผิดชอบเป็นทีม โดยท่ีผ่านมาสินค้าของบริษัทมีการสญู

หายน้อยมากหรือคิดเป็นสดัสว่นโดยเฉลี่ยน้อยกวา่ร้อยละ 0.1 ของยอดขายโดยรวม 

 
 

2.3 การตลาดและภาวะการแข่งขัน 
2.3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย ช่องทางการจัดจ าหน่ายของบริษัทสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ช่องทางหลกั 

ดงัตอ่ไปนี ้
(1) ช่องทางค้าปลีก (Retail shop) 
ช่องทางการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ช่องทางหลกัของบริษัทคือการจ าหน่ายผ่านสาขาในลกัษณะของร้านค้า

ปลีก (Retail Shop) ซึง่เป็นการจ าหน่ายท่ีเน้นถึงผู้บริโภคโดยตรงผ่านสาขาของบริษัทเอง บริษัทมีสดัส่วนการจดั
จ าหน่ายผ่านสาขาโดยเฉลี่ยส าหรับปี 2561 และปี 2560 ตอ่รายได้จากการขายโดยรวมร้อยละ 64.88 และ 68.69 
ตามล าดบั 

(1.1) จ าหน่ายผ่านสาขาของบริษัท 
ช่องทางการจ าหน่ายหลกั ภายใต้แนวคิดร้าน บิวตี  ้ บุฟเฟต์, บิวตี ้ คอทเทจ และบิวตี ้ มาร์เก็ต ซึ่ง

กระจายอยู่ทั่วประเทศ และได้ขยายตวัอย่างต่อเน่ืองโดยมีจ านวนสาขา ณ สิน้ปี 2561 และ 2560 ดงัปรากฏใน

ภาพด้านลา่ง 
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จ านวนสาขาแบ่งตามภูมิภาค 
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จ านวนสาขาแบ่งตามศูนย์สรรพสินค้า 

 
 

(2) ช่องทางที่ไม่ใช่ค้าปลีก (Non - Retail Shop) 
ช่องทางท่ีไมใ่ช่ช่องทางค้าปลีก จะเป็นช่องทางท่ีช่วยในการกระจายผลิตภณัฑ์ของบริษัทเพ่ือให้ครอบคลมุ

ทกุพืน้ท่ีของประเทศไทยและรวมถงึภมูิภาคตา่ง ๆ ในโลกไมว่า่จะเป็นจีน, เวียดนาม, พมา่, ลาว, กมัพชูา, 
ฟิลิปปินส์, อินโดนิเซีย, ฮ่องกง, ไต้หวนั, เอเชียตะวนัออกกลาง และในภมูิภาคอ่ืนๆ ในอนาคต โดยจะเป็นลกัษณะ
การขายผ่านตวัแทนตา่ง ๆ ไมว่า่จะเป็นแฟรนไชส์, การจ าหนา่ยผ่านตวัแทนในตา่งประเทศ, โมเดิร์นเทรด, อี
คอมเมิร์ซ รวมถงึช่องทางอื่น ๆ ท่ีจะช่วยเพ่ิมศกัยภาพของการจ าหน่ายบริษัทมีสดัสว่นการจดัจ าหน่ายช่องทางท่ี
ไมใ่ช่ค้าปลีกโดยเฉลี่ยส าหรับปี 2561 และปี 2560 ตอ่รายได้จากการขายโดยรวมร้อยละ 35.12 และ 31.31 
ตามล าดบั 

(2.1) แฟรนไชส์ 
ในอดีตท่ีผ่านมา บริษัทมีนโยบายการขยายสาขาร้านค้าปลีก บิวตี ้บฟุเฟต์ โดยการเปิดให้ผู้ ท่ีสนใจ

ขอแฟรนไชส์เพ่ือไปด าเนินการด้วยตนเองบ้าง แตใ่นปัจจบุนั บริษัทมีนโยบายการขยายสาขาภายในประเทศด้วย

ตนเอง และขณะนีไ้มม่ีนโยบายเปิดให้แฟรนไชส์ในประเทศอกีตอ่ไป โดยมีแฟรนไชส์ท่ียงัเปิดด าเนินการอยู่ทัง้หมด

เป็นจ านวน 2 สาขา  อย่างไรกต็ามบริษัทยงัคงให้สิทธิในการจดัจ าหน่ายตอ่เน่ืองส าหรับผู้ ท่ีเคยด าเนินการแฟรน

ไชส์กบับริษัทมาในอดีต โดยมีการจดัท าสญัญาแฟรนไชส์เป็นลายลกัษณ์อกัษรเพ่ือความชดัเจนในการบริหาร

จดัการ ทัง้นี ้บริษัทมีสดัสว่นการจดัจ าหน่ายผ่านแฟรนไชส์โดยเฉลี่ยส าหรับปี 2561และปี 2560 ประมาณร้อยละ 

0.33 และ 0.65 ของรายได้จากการขายโดยรวม ตามล าดบั 

(2.2) การจัดจ าหน่ายในตลาดต่างประเทศ 

บริษัทมีการจัดจ าหน่ายสินค้าในตลาดต่างประเทศ บริษัทมีนโยบายสรรหาตัวแทนจ าหน่ายท่ีมี

ความเช่ียวชาญในท้องถ่ินเพ่ือจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของบริษัท เน่ืองจากบริษัทยังขาดความช านาญในพืน้ท่ี 

รวมทัง้ขัน้ตอนและกฎเกณฑ์การจดัตัง้สาขาในต่างประเทศ ในปี 2555 บริษัทได้เร่ิมมีการจดัจ าหน่ายผ่านตวัแทน

ในประเทศกมัพชูาเป็นแห่งแรก ในรูปแบบของร้านค้าปลีก บิวตี ้บุฟเฟต์ ซึง่บริษัทมีการควบคมุรูปแบบการตกแต่ง

และคณุภาพในการบริการของร้านค้าให้เป็นไปในมาตรฐานเดียวกบัสาขาในประเทศไทยส าหรับปี 2561  บริษัทมี
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จ านวนสาขาท่ีขยายผ่านตวัแทนจ าหน่ายจ านวนทัง้สิน้ 10 สาขาโดยประเทศเวียดนามมีบิวตี ้ บุฟเฟต์จ านวน 6 

สาขา และประเทศฟิลิปปินส์มีบิวตี ้บฟุเฟต์จ านวน 4 สาขา โดยปี 2561  และ 2560 มียอดขายตา่งประเทศรวมคิด

เป็นสัดส่วนร้อยละ 20.22 และ 17.70 ของรายได้จากการขายรวมตามล าดบั  นอกจากนีบ้ริษัทยังได้มีการตัง้

ตวัแทนจ าหน่ายเพ่ิมในภมูิภาคอาเซียนท่ีประเทศอินโดนีเซีย ท่ีเป็นลกัษณะ Shop in Shop โดยมีจ านวนสาขาในปี 

2561 ทัง้หมด 21 สาขาและมีการตัง้ตัวแทนจ าหน่ายในประเทศฮ่องกงและไต้หวนั โดยมีจ านวนสาขาในปี 2561 

โดยในประเทศฮ่องกงมีจ านวน 95 สาขา และในประเทศไต้หวนัมีจ านวน 12 สาขาและได้มีการจ าหน่ายผ่านเคาร์

เตอร์แบรนด์เคร่ืองส าอางผ่านตวัแทนจ าหน่ายในประเทศพม่า 8 จุดจ าหน่าย, ลาว 5 จุดจ าหน่าย และมาเลเซีย 3 

จดุจ าหน่าย 

 

 (2.3) โมเดร์ินเทรด (Modern Trade) 

ร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ หรือ Modern Trade เป็นช่องทางท่ีบริษัทเร่ิมท าการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ 

เมด อิน เนเจอร์ ในช่วงกลางปี 2555 โดยมุ่งเน้นการวางจ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ตขนาดใหญ่ เช่น บ๊ิกซี , โลตสั, 

วิลล่ามาร์เก็ต, ท๊อปส์, ฟู๊ ดแลนด์, กวัเม่ร์มาเก็ต (เดอะมอลล์), โกลเด้นเพลส, ฟูจิซุปเปอร์มาเก็ต, 7-catalog, 

Boots เป็นต้น โดยการวางต าแหน่งสินค้าเป็น Premium Mass กล่าวคือ เป็นสินค้าคุณภาพสูงท่ีเหมาะกับ

กลุ่มเป้าหมายวงกว้าง ในระดบัราคาท่ีแข่งขนัได้ในปี 2561 บริษัทได้มีช่องทางการขายท่ีเป็นคอนซูเมอร์โปรดกัด์ 

โดย ณ สิน้ปี 2561 มีรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้

(2.3.1) ช่องทางโมเดิร์นเทรด 
โดย ณ สิน้ปี 2561  มีผลิตภณัฑ์ของบริษัท วางจ าหน่ายในโมเดิร์นเทรด, และซุปเปอร์มาร์เก็ตชัน้น า

รวม 38 แห่ง จ านวน 1,003 จดุจ าหน่าย เช่น Boots จ านวน 280 สาขา, บ๊ิกซี ซุปเปอร์เซน็เตอร์ จ านวน157 สาขา ,
เทสโก้ โลตสั จ านวน 172สาขา,ท๊อป ซุปเปอร์มาร์เก็ต จ านวน 193 และคิง พาวเวอร์ จ านวน 22 สาขา โดย ณ วนัท่ี 
31 ธนัวาคม 2561  

 (2.3.2) ช่องทาง Traditional Trade  
บริษัทได้เซ็นสญัญาในการซือ้ขายสินค้าเพ่ือจัดจ าหน่ายกับ บริษัท ซี พี คอนซูเมอร์ โปรดกัส์ โดย

ผลิตภัณฑ์ได้รับการตอบรับจากลูกค้าเป็นอย่างดี โดย ณ สิน้ปี 2561 มีจุดจ าหน่าย 448 ร้านค้า โดยส่งสินค้า
ทัง้หมด 28 SKUs 

(2.3.3) ช่องทางคอนวีเนียนสโตร์ และแคต็ตาลอ็ก 
มีจ านวน 2 แห่ง  คือ Friday Catalog และ 24 Shopping จ าหน่ายผ่านบริษัท ทเวนตีโ้ฟร์ ช้อปปิง้ 

จ ากดั ในรูปแบบของ Catalog On Shelf ในร้าน 7-11 จ านวนทัง้สิน้ 650 สาขา  15 SKUs   ซึง่ก็ได้รับการตอบรับ
อย่างดีมากในกลุม่ลกูค้าทัง้ไทยและตา่งประเทศและยงัขยายไปยงัร้านค้า Chinese Premium ร่วมกบั 7-11 อีก 2 
สาขาในปี 2561 คือท่ี Lido (สยาม) และ Gaysorn Plaza 

โดยในปี 2561 และ2560  บริษัทมียอดขายผ่านชองทางโมเดิร์นเทรดคิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 13.73 
และ 12.31 ของรายได้จากการขายรวมตามล าดบั 



สว่นที่ 1 หน้า 21 

 
(3) อีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) 
บริษัทมีการจ าหน่ายผ่านช่องทาง E-commerce ออกมา เพ่ือตอบสนองกบัไลฟ์สไตล์ของลกูค้าท่ีเร่ิมเป็น

ช่องทางการจ าหน่ายท่ีมีปริมาณความต้องการเพ่ิมขึน้เพราะช่วยเพ่ิมความสะดวกสบายให้กับลูกค้าท่ีสามารถ
สัง่ซือ้สินค้าท่ีไหนก็ได้ สัง่ซือ้สินค้าเวลาไหนก็ได้ โดยช่องทางหลกัของทาง E-commerce คือ Beauty Plaza 
(www.beautyplazaonline.com) และในรูปแบบของ S-Commerce ได้แก่ Facebook, Instagram, Line@ และ 
WeChat ซึง่จะมีสินค้าหลากหลายท่ีจดัจ าหน่ายบนเว็บไซต์ โดยมีทัง้สินค้าของ บิวตี ้บุฟเฟต์, บิวตี ้คอทเทจ และ
บิวตี ้มาร์เก็ต ท่ีจ าหน่ายตามสาขา โดยลกูค้าสามารถเลือกซือ้ได้ทัง้หมด นอกจากนีเ้ว็บไซต์ภายนอก Third party 
ท่ีเป็นท่ีนิยมทัง้สิน้ 13 แห่ง เพ่ือเป็นช่องทางจ าหน่ายท่ีเพ่ิมความสะดวกให้ลูกค้าอีกช่องทาง โดยแบ่งเป็น E-
commerce ภายในประเทศ 11 แห่ง คือ Lazada, Shopee, Konvy, Shopat24, Craze, We love Shopping, 
Beauticool, Abc Point, Buzzebees, Orami, Krungsri First Choice และ E-commerce ภายนอกประเทศ 2 
แห่ง คือ Ailbaba และ Amazon เพ่ือเพ่ิมช่องทางในการจ าหน่ายให้คลอบคลมุทกุกลุม่ลกูค้า 

โดยในปี 2561 และ2560 บริษัทมียอดขายผ่านช่องทางอีคอมเมิร์ซคิดเป็นสดัส่วนร้อยละ 0.27 และ0.18 

ของรายได้จากการขายรวมตามล าดบั 

(4) จ าหน่ายผ่านช่องทางอื่นๆ 
จ าหน่ายผ่านช่องทางอ่ืนๆ เช่น การขายสินค้าให้แก่พนกังานของบริษัทในราคาสวสัดิการ รวมถงึการ

ขาย Beauty Open House ซึง่จะน าสินค้าของบริษัทมาลดราคาเป็นพิเศษในช่วงเทศกาล เช่น ช่วงสิน้ปี เป็นต้น 
โดยในปี 2561 และ 2560 บริษัทมียอดขายคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 0.23และ 0.28 ของรายได้จากการขายรวม
ตามล าดบั 
 

 
2.3.2 กลยุทธ์ทางการตลาด 
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บริษัทวางแนวคิดกลยทุธ์ทางการตลาดโดยเน้นด้านพฤติกรรมการซือ้ของลกูค้า ณ ปัจจุบนั เป็นหลกั เน่ืองจากใน

ยุคปัจจุบนั พฤติกรรมของผู้บริโภคนิยมเสพสื่อออนไลน์และรักความสะดวกสบายมากขึน้   ความนิยมในการซือ้

สินค้าผ่านทางออนไลน์มากขึน้รวมถึง ภาวการณ์แข่งขนัของตลาดเคร่ืองส าอางในโลกออนไลน์สงูขึน้  ผู้ผลิตสร้าง

แบรนด์เพ่ือขายสินค้าออนไลน์โดยตรง รวมถึงจ านวนกระแสเม่ค้าออนไลน์เกิดขึน้มากมาย บริษัทฯจึงมุ่งเน้นกล

ยุทธุ์ O2O เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายให้มากท่ีสดุ เพ่ือดงึกลุ่มเป้าหมายจากออนไลน์ไปยงัสาขาหน้าร้านทัง้การ

ประชาสมัพนัธ์และการท าโปรโมชัน่ผ่านทางออนไลน์และดงึลกูค้าจากหน้าร้านซือ้สินค้าผ่านทางออนไลน์เช่นกนั 

1. กลยุทธ์การสร้างแบรนด์ 

ในปัจจบุนับริษัทประสบความส าเร็จในการสร้างแนวคิดหรือแบรนด์ของ บิวตี ้บฟุเฟต์, บิวตี ้คอทเทจ และบิวตี ้มาร์

เก็ต ให้เป็นท่ีรู้จกัและจดจ าของผู้บริโภคกลุม่เป้าหมาย และมีรายได้หลกัจากการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ผ่านสาขาของ

ร้านค้าปลีกดงักลา่ว รวมทัง้ยงัมีผลิตภณัฑ์ภายใต้แนวคิด เมด อิน เนเจอร์จ านวนทัง้หมด 10 SKUs เพ่ือน าเสนอ

สินค้าตอ่ผู้บริโภคในวงกว้างมากขึน้โดยผ่านช่องทางโมเดิร์นเทรด  ร้านคอนวีเนียนสโตร์และแคต็ตาลอ็ก อาทิ  

เซเวน่อีเลฟเวน่ ,เซเวน่แคตตาลอ็ก, ฟรายเดย์แคตตาลอ็กและ เทรดดิชัน่นอล เทรดโดยกลยทุธ์ในการสร้างแบรนด์

ของบริษัท มีแนวคิดดงันี ้

o   การสร้างเอกลักษณ์เฉพาะตัว 

ปัจจยัหลกัท่ีบริษัทมุง่เน้นในการสร้างให้แบรนด์เป็นท่ีจดจ าของผู้บริโภค คือการสร้างเอกลกัษณ์เฉพาะตวัให้กบัแบ

รนด์(Brand ณIdentity) เช่น บิวตี ้บฟุเฟต์ มีเอกลกัษณ์ของความหลากหลายสไตล์อาหารบฟุเฟต์ หรือ บิวตี ้คอท

เทจ มีเอกลกัษณ์ของความเรียบหรูมีระดบั หรือ บิวตีม้าร์เก็ต มีเอกลกัษณ์ของความเป็น ซุปเปอร์ มาร์เก็ตแห่ง

ความงาม เป็นร้านเคร่ืองส าอางเฉพาะอย่าง ( Beauty Specialty Store)   หรือ เมด อิน เนเจอร์ มีเอกลกัษณ์ท่ีสื่อ

ถงึธรรมชาติ ซึง่บริษัทได้ท าการออกแบบตวัผลิตภณัฑ์ บรรจภุณัฑ์ รวมทัง้การตกแตง่หน้าร้านให้สอดคล้องกบั

เอกลกัษณ์ของแตล่ะผลิตภณัฑ์ โดยเอกลกัษณ์ดงักลา่วจะเป็นปัจจยัส าคญัในการก าหนดกลุม่เป้าหมาย ระดบั

ราคา และวิธีการท าการตลาดส าหรับแบรนด์ดงักลา่ว ทัง้นี ้บริษัทมีนโยบายในการพฒันาแนวคิดหรือแบรนด์ใหม่ๆ

ท่ีมีแนวคิดแตกตา่งจากเดิม เพ่ือจบัตลาดลกูค้าเป้าหมายท่ีไมท่บัซ้อนกบักลุม่ลกูค้าเดิม ซึง่จะเป็นการกระจาย

ความเสี่ยงในการพึง่พิงแบรนด์ใดแบรนด์หนึง่และคาดวา่จะสง่ผลให้บริษัทเติบโตอย่างมีเสถียรภาพมากย่ิงขึน้ใน

อนาคต 

o   การสร้างความแตกต่างในการให้บริการ 

บิวตี ้บฟุเฟต์ , บิวตี ้คอทเทจ และบิวตี ้มาร์เก็ต มิได้มุง่เน้นเฉพาะการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์แตเ่พียงอย่างเดียว แต่

จะมีการน าเสนอแนวคิดด้านความงามครบวงจรควบคูไ่ปด้วย ซึง่ลกูค้าท่ีเข้ามาในร้านจะได้รับการให้บริการที่เป็น

กนัเองพนกังานท่ีผ่านการอบรมตามมาตรฐานของบริษัทสามารถแนะน าวิธีการแตง่หน้าให้เหมาะสมกบั
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ลกัษณะเฉพาะของลกูค้าแตล่ะราย รวมทัง้แนะน าผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะกบัสภาพผิว โดยมีวตัถปุระสงค์ให้ลกูค้าเกิด

ความสบายใจท่ีจะเลือกซือ้สินค้า เกิดความเช่ือมัน่และเข้าถึงสินค้าของบริษัทได้มากขึน้ ซึง่ลกัษณะการบริการที่

ผู้บริโภคได้รับจะแตกตา่งกนักบัการให้บริการในร้านค้าปลีกเคร่ืองส าอางท่ีมีระดบัราคาใกล้เคียงกนั 

o การสร้างแบรนด์เพื่อจับตลาดในช่องทางการจัดจ าหน่ายอื่นๆ 

การสร้างแบรนด์ใหม่เพ่ือสร้างตลาดในช่องทางการจดัจ าหน่ายช่องทางใหม่เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดอีกรูปแบบ

หนึ่งของบริษัท โดยในปี 2555    บริษัทได้เร่ิมพฒันาผลิตภณัฑ์แบรนด์เมด อิน เนเจอร์ จนปัจจุบนัมีจ านวน

ผลิตภณัฑ์ทัง้หมด 12 SKUs เพ่ือจ าหน่ายในโมเดิร์นเทรด ,ร้านคอนวีเนียนสโตร์, แค็ตตาล็อก อาทิ  เซเว่นอีเลฟ

เวน่, เซเวน่แคตตาล็อก, ฟรายเดย์แคตตาล็อกและ เทรดดิชัน่นอล เทรดเพ่ือเพ่ิมฐานลกูค้า โดยในอนาคตบริษัทมี

นโยบายการสร้างแบรนด์เพ่ือจัดจ าหน่ายสินค้าท่ีเก่ียวกับความงามเพ่ิมขึน้เพ่ือเข้าจับตลาดในช่องทางการจัด

จ าหน่ายอื่นๆอย่างตอ่เน่ือง 

2. กลยุทธ์การรักษาฐานลูกค้า 

นอกเหนือจากการพฒันาแนวคิดหรือแบรนด์ใหมเ่พ่ือเจาะตลาดกลุม่ลกูค้าเป้าหมายในระดบัตา่งๆแล้ว การรักษา

ฐานลกูค้าเดิม หรือสร้างการซือ้ซ า้ตอ่เน่ือง ถือเป็นปัจจยัส าคญัย่ิงในการด ารงอยู่ของธุรกิจและการสร้าง

เสถียรภาพของรายได้ ดงันัน้บริษัทจงึให้ความส าคญักบักลยทุธ์ในการรักษาฐานลกูค้า ดงันี ้

o   การเพิ่มช่องทางในการเข้าถงึสินค้า 

บริษัทมีนโยบายในการขยายสาขาอย่างตอ่เน่ืองโดยเร่ิมจากการเปิดสาขาในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเพ่ือให้

เป็นท่ีรู้จกัของผู้บริโภค และกระจายออกสู่ภูมิภาคต่างๆ โดยปัจจุบนั บิวตี ้บุฟเฟต์ มีสาขากระจายอยู่ทัว่ทุกภาค

ของประเทศ  สว่นบิวตี ้คอทเทจ ได้ขยายตวัสูห่วัเมืองใหญ่ในภมูิภาคตา่งๆ ทัง้นี ้เพ่ือให้ลกูค้าสามารถเข้าถึงสินค้า

และซือ้ซ า้ได้โดยสะดวก รวมทัง้เกิดการจดจ าภาพลกัษณ์ของสินค้าได้ ส่วนบิวตี ้มาร์เก็ต วางแผนการขยายตวัใน

กรุงเทพปริมณฑลและตามหวัเมืองใหญ่ ผลิตภณัฑ์แบรนด์เมด อิน เนเจอร์ เพ่ือจ าหน่ายในโมเดิร์นเทรด ,ร้านคอน

วีเนียนสโตร์, แค็ตตาล็อก อาทิ  เซเว่นอีเลฟเว่น, เซเว่นแคตตาล็อก, ฟรายเดย์แคตตาล็อกและ เทรดดิชัน่นอล 

นอกจากนี ้บริษัทยงัมีการจดัจ าหน่ายผ่านระบบพาณิชย์อิเล็คทรอนิกส์ (E-Commerce) และ การขายสินค้าผ่าน

ทางช่องทางโซเชียล มีเดีย (S-Commerce) ส าหรับผลิตภณัฑ์ของบริษัทฯเพ่ือเพ่ิมความสะดวกให้กบัลกูค้า รวมทัง้

เพ่ิมช่องทางในการเข้าถงึสินค้า 

o รักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ควบคู่ไปกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่อย่างต่อเน่ือง 

คณุภาพของสินค้าเป็นปัจจยัส าคญัในการสร้างอตัราการซือ้ซ า้ของลกูค้า หากสินค้ามีคณุภาพท่ีดีและราคาท่ี

เหมาะสม ผู้บริโภคจะเกิดความพงึพอใจและมีทศันคติท่ีดีตอ่แบรนด์ของบริษัท ดงันัน้บริษัทจงึมุง่เน้นการพฒันา
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และรักษาคณุภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัสภาพผิวและสีผิวของคนไทย โดยมีการทดสอบผลิตภณัฑ์ท่ีสัง่

ผลิตทกุครัง้เพ่ือให้มัน่ใจถงึระดบัคณุภาพและความเหมาะสมตอ่ผู้ใช้ท่ีก าหนดไว้ นอกจากนีบ้ริษัทให้ความส าคญั

ตอ่การออกผลิตภณัฑ์ใหมอ่ย่างตอ่เน่ืองเพ่ือตอบสนองตอ่กระแสนิยมของผู้บริโภค เน่ืองจากตลาดเคร่ืองส าอางมี

การเปลี่ยนแปลงรูปแบบความนิยมอยู่ตลอดเวลา ประกอบกบัมีเคร่ืองส าอางแบรนด์ใหม่ๆ จากตา่งประเทศ 

โดยเฉพาะจากเกาหลี และญ่ีปุ่ น ท่ีเข้ามาจบัตลาดในกลุม่ลกูค้าเป้าหมายท่ีใกล้เคียงกบัของบริษัท ดงันัน้บริษัทจงึ

มีกลยทุธ์ในพฒันาผลิตภณัฑ์โดยการส ารวจความนิยมทัง้ตลาดในประเทศไทยและตลาดต่างประเทศอย่าง

ตอ่เน่ือง เพ่ือน ามาพฒันารูปแบบให้ทนัตอ่กระแสนิยมของผู้บริโภค โดยบริษัทมีนโยบายเปิดกว้างส าหรับการสรร

หาผู้ผลิต ทัง้ผู้ผลิตในประเทศซึง่เป็นบริษัทของไทยท่ีมีศกัยภาพหรือผู้ผลิตสญัชาติตา่งประเทศ เช่น บริษัทญ่ีปุ่ น

ท่ีมาตัง้โรงงานในประเทศไทย รวมถงึการสัง่ผลิตจากโรงงานท่ีตัง้อยู่ในตา่งประเทศ เช่น ประเทศเกาหล ี เป็นต้น 

เพ่ือให้สามารถพฒันาคณุภาพสินค้าให้เหมาะสมกบัการแข่งขนั และตอบสนองตอ่ความต้องการของผู้บริโภคได้

รวดเร็วและครบถ้วนย่ิงขึน้ 

o   การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ 

บริษัทพฒันาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับการจดัเก็บฐานข้อมลูลกูค้าเพ่ือวตัถุประสงค์ในการบริหารลกูค้า

สมัพนัธ์ หรือ CRM (Customer Relationship Management) ซึง่มีสว่นท าให้สามารถตอบสนองความต้องการของ

ลกูค้าได้อย่างเฉพาะเจาะจง โดยระบบการบริหารลกูค้าสมัพนัธ์จะเร่ิมต้นจากการสง่เสริมให้ลกูค้าสมคัรสมาชิก จูง

ใจโดยการให้สว่นลดส าหรับสมาชิก และมีโปรโมชัน่การสมคัรสมาชิกโดยไมเ่สียคา่ใช้จ่ายในช่วงเปิดสาขา หรือเมื่อ

ซือ้สินค้าครบตามมลูค่าท่ีก าหนดไว้ ซึง่มีมลูค่าไม่สงูนกั เพ่ือกระตุ้นให้ลกูค้าใช้สิทธิในการสมคัร ซึง่เมื่อลกูค้าเข้า

เป็นสมาชิกแล้ว บริษัทจะท าการเก็บฐานข้อมูลส่วนบุคคลทัว่ไป อาทิ ท่ีอยู่ อายุ เพศ การศกึษา ฯลฯ รวมทัง้เก็บ

ข้อมลูการซือ้สินค้าของลกูค้าแต่ละราย เช่น รูปแบบการซือ้ ความถ่ี ผลิตภณัฑ์ท่ีซือ้บ่อย ความเห็นต่อผลิตภณัฑ์ 

ความต้องการเฉพาะเจาะจงตา่งๆ เป็นต้น 

จากข้อมลูดงักลา่วท าให้บริษัทสามารถสร้างสรรค์กิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการขายได้สอดคล้องกบั
ลกัษณะความต้องการของกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย เช่นในปี2558บริษัทได้เปิดตวั 

 โครงการสะสมแต้มของแบรนด์บิวตี ้ บุฟเฟต์, บิวตี ้ คอทเทจ (เร่ิมในเดือนมีนาคม 2557) 
ให้กบัลกูค้าสมาชิก เพ่ือลกูค้าสามารถน าแต้มท่ีสะสมอยู่มารับเป็นส่วนลดในการซือ้สินค้า
และแลกสินค้าท่ีลกูค้าช่ืนชอบ     

 Special for Privilege Member เฉพาะสมาชิก สินค้าใหมไ่ด้ใช้ก่อนใครลดพิเศษ 

 Surprise gift การมอบสินค้าออกใหม่ให้กบัลูกค้าท่ีมีความภักดีกบัแบรนด์โดยมีการซือ้
สินค้าท่ีมีระยะเวลาต่อเน่ืองกันมานานเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความผูกพันกับแบรนด์และรู้สึก
เสมือนเป็นสว่นหนึง่ในแบรนด์ 

 Birthday ช๊อปสนกุในเดือนเกิด  
               - Beauty Buffet รับสว่นลดสงูสดุ 50 % ( เม่ือซือ้สินค้าครบ 6 ชิน้) พร้อมรับ Birthday  Gift 
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- Beauty Cottage  ลดทนัที 25% ส าหรับสินค้าราคาปกติแต่ไม่เกิน 6,000 บาท  พร้อมรับ 
Birthday  Gift 

             - Beauty Market รับแต้มสะสม 10 เท่าเมื่อซือ้สินค้าภายในเดือนเกิดพร้อมรับ Birthday Gift 

 โปรโมชัน่ส าหรับลกูค้าสมาชิกแบบเฉพาะกลุ่ม เช่น ลกูค้าประจ า ลกูค้าซือ้ต่อเน่ือง ลกูค้า
Top Spender รับสว่นลดพิเศษ   ลกูค้าสามารถเช็คสิทธ์ิพิเศษของตนเองท่ีหน้าร้านได้ทนัที  

 Privilege for Member ประสานงานกบัองค์กรอื่นๆท า Value Added ให้กบัผู้ ถือบตัร
สมาชิกแบรนด์บิวตีบ้ฟุเฟต์ และบิวตีค้อทเทจได้รับสินค้า สว่นลด และการบริการในสถานท่ี
ตา่งๆ อาทิ โรงแรม สปา ร้านอาหาร โรงพยาบาล สถานเสริมความงาม สถานบริการตา่งๆ ฯ 

 กิจกรรม O2O :  เพ่ือเพ่ิม Traffic จากช่องทาง Online ไป Offline  หรือ จากช่องทาง 
Offline ไป Online 

- Online to Offline เป็นการท ากิจกรรมทางออนไลน์เพ่ิอดงึลกูค้าจากช่องทางออนไลน์ไปยงั
สาขา  เช่น การท า E- Coupon และให้ลกูค้าไปใช้สิทธ์ิหน้าร้าน 

- Offline to Online: เป็นกิจกรรมจากหน้าร้าน เพ่ือดงึให้ลกูค้าเข้าไปติดตามแบรนด์ใน
ช่องทางของออนไลน์ เช่น การให้ลกูค้าท่ีซือ้สนิค้าท่ีสาขา Check In หรือ add Line@ 

 กิจกรรมสง่ตอ่ความสวยถงึลกูค้าท่ีหน้าร้านเพ่ือให้สมาชิกและกลุม่เป้าหมายมีสว่นร่วมกบั
กิจการหน้าร้านและมีประสบการณ์กบัสินค้าเพ่ือให้เกิดความผกูพนักบัแบรนด์และการได้
ทดลองสินค้าท าให้ง่ายตอ่การซือ้น าเสนอผลิตภณัฑ์ได้ตรงตามความต้องการ  

 การท ากิจกรรม Co-Workshop กบัมหาวิทยาลยั องค์กรตา่งๆ เพ่ือเป็นอีกหนึง่ช่องทางใน

การขยายฐานสมาชิก 

 การบริการหลงัการขาย การให้รายละเอียดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์  สิทธิพิเศษตา่งๆ รวมถงึ

แก้ปัญหาให้กบัลกูค้าได้ทนัท่วงทีผ่านช่องทางตา่งๆ โดยฝ่ายสมาชิกสมัพนัธ์ 02-079-5111 

และ Facebook ของแตล่ะแบรนด์ 

3. การสร้าง “ Beauty Community ” 

ปัจจบุนัสื่อออนไลน์เข้ามามีบทบาทมากขึน้ตามล าดบัในการสื่อสารระหวา่งกนับริษัทเลง็เห็นโอกาสทาง
การตลาดในการเข้าถงึผู้บริโภคท่ีเป็นกลุม่ลกูค้าเป้าหมายของบริษัทผ่านทางสื่ออินเตอร์เนต็รูปแบบตา่งๆ 
ซึง่ท าให้เกิดการสื่อสารโต้ตอบกบัลกูค้าได้อย่างสะดวก รวดเร็ว และสามารถรับทราบความต้องการของ
แตล่ะบคุคล ตลอดจนรับทราบถงึปัญหาของสินค้าหรือบริการ อีกทัง้บริษัทออกแบบ Content Marketing 
ให้น่าสนใจและน่าติดตามรวมถงึการประชาสมัพนัธ์ Platform ท่ีเป็นกระแสในออนไลน์อีกด้วย โดยบริษัท
ได้สร้างสรรค์สื่อออนไลน์ในรูปแบบตา่งๆ ดงันี ้
ส าหรับ Beauty Buffet  Website :  
1. www.beautybuffetshop.com  
2. Facebook :www.facebook .com/ beauty uffetfanpage 
3. Youtube channel: Beautybuffet live  
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4. Instagram : BEAUTYBUFFETSHOP 
5. Twitter  :beautybuffet_bb 
6. Line@  : @beautybuffetshop 
ส าหรับ Beauty Cottage 
1. Website :www.beautycottageshop.com 
2. Facebook : www.facebook.com/beautycottageshop 
3. Youtube channel: Beautybuffetcottageshop 
4. Instagram : BEAUTYCOTTAGESHOP 
5. Line@   :   @beautycottage 
ส าหรับ Beauty Market 
1. Website :www.beautymarket-shop.com 
2. Facebook :www.facebook.com/beautymarketfanpage 
3. Instagram : BEAUTYMARKETSHOP 
4. Line@    :  @beautymarket 
5. Twitter :  beautymarketTh 
ส าหรับ Made in Nature 
1. Website :www.made-in-nature.com 
2. Facebook :www.facebook.com/madeinnaturefanpage 
3. Instagram :  Madeinnature_official 

การสร้างสื่อออนไลน์ดงักลา่ว มิได้มีจดุมุง่หมายในการสง่สารเพ่ือประชาสมัพนัธ์สินค้าและสง่เสริมการขายเพียง
อย่างเดียว แตเ่ป็นน าเสนอรูปแบบแนวคิดตา่งๆในชีวิตประจ าวนั (Life style) ซึง่เข้ากนัได้กบัแนวคิดของแบรนด์ 
เพ่ือสร้างความน่าสนใจ รวมทัง้ให้ลกูค้ามีสว่นร่วมในการน าเสนอแนวคิดใหม่ๆ  เช่น วิธีการแตง่หน้ารูปแบบใหมท่ี
ตามเทรนด์ตามกระแส การ การแตง่ตวัท่ีเหมาะกบับคุลิกภาพทนัยคุทนัสมยั บอกเลา่ข่าวสารท่ีเป็นกระแส  
ร้านอาหารที่เป็นท่ีนิยม และสถานท่ีเท่ียวท่ีกลุม่เป้าหมายช่ืนชอบเป็นต้น รวมทัง้มีการจดักิจกรรมตา่งๆ เช่น การ
ประกวดถ่ายรูปแตง่หน้า การตอ่ภาพสินค้า ประกวดบรรยายความรู้สกึท่ีมีตอ่สินค้า เป็นต้น เพ่ือให้ลกูค้าติดตาม
เป็นชมุชนความงามออนไลน์ หรือ “Beauty Community” ซึง่บริษัทจะเป็นเสมือนหนึง่เจ้าของบ้านในขณะท่ีลกูค้า
เปรียบเสมือนเพ่ือนท่ีมาเย่ียมเยือนโดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือสร้างการสื่อสารแบบสองทางและสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดี
กบัลกูค้าในระยะยาว 
บริษัทมีการออกบทูและจดักิจกรรม workshop กบัองค์กรภายนอกอย่างสม ่าเสมอ เพ่ือเป็นการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์แบรนด์ทกุแบรนด์ของบริษัทพร้อมกบัให้ความรู้ในเร่ืองของการบ ารุงผิวและการแตง่หน้าในรูปแบบ
ตา่งๆให้บคุคลากรขององค์กรนัน้ๆสามารถน าไปประยกุต์ใช้ในชีวิตประจ าวนัได้และให้กลุม่เป้าหมายได้มี
ประสบการณ์การใช้สนิค้าของแบรนด์เพ่ือมีโอการเพ่ิมฐานสมาชิกและยอดขายให้กบัทางแบรนด์และถือวา่เป็นอีก
ช่องทางหนึง่ในการสร้าง“Beauty Community” ท่ีได้รับการตอบรับเป็นอย่างดี 
 

http://www.beautycottageshop.com/
http://www.beautycottageshop.com/
http://www.facebook.com/beautycottageshop
http://www.facebook.com/beautycottageshop
http://www.facebook.com/beautymarketfanpage
http://www.facebook.com/beautymarketfanpage
http://www.facebook.com/madeinnaturefanpage
http://www.facebook.com/madeinnaturefanpage


สว่นที่ 1 หน้า 27 

 
o การส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ือง 

บริษัทมีการสง่เสริมการขายให้กบัทกุช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษัทอย่างตอ่เน่ือง เพ่ือให้ข้อมลูข่าวสารของ
ผลิตภณัฑ์เข้าถงึผู้บริโภคในวงกว้าง ผ่านสื่อทัง้จดัท าสื่อโฆษณาดัง้เดิม (Traditional media) และ สื่อดิจิตอล 
มีเดีย(Digital media) ในรูปแบบตา่งๆเพ่ือย า้ให้ผู้บริโภคจดจ าได้ถงึแบรนด์ของบริษัทสงูสดุ นอกจากนีบ้ริษัทยงัมี
การจดักิจกรรมสง่เสริมการขายภายในของแตล่ะแบรนด์ทกุเทศกาลรวมถงึประชาสมัพนัธ์ผลิตภณัฑ์ใหม ่ 
ทัง้นี ้ในปัจจบุนับริษัทมีการสร้างตราสินค้าให้เป็นท่ีจดจ าโดยผ่านสื่อทัง้ Traditional media และ Digital media 
ส าหรับทกุแบรนด์ ของบริษัทเพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถงึได้ง่าย ซึง่ท าให้การโฆษณามีประสิทธิผล 
 
2.3.3 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ผลติภณัฑ์ของบริษัทมีลกัษณะเป็นสนิค้าอปุโภคบริโภค (Consumer Products) และด้วยแนวทางการด าเนินธุรกิจทีมุ่ง่เน้น
การจดัจ าหนา่ยโดยการขายปลกี ท าให้กลุม่ลกูค้าเป้าหมายของบริษัทคือผู้บริโภคขัน้สดุท้าย (End-user) โดยเฉพาะกลุม่
ผู้หญิงซึง่มีแนวโน้มและลกัษณะนิสยัในการใช้ผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิวมากกวา่ผู้ชาย ผลติภณัฑ์ที่จ าหนา่ย
ผา่น บิวตี ้บฟุเฟต์,  บิวตีค้อทเทจ, บิวตีม้าร์เก็ต, โมเดิร์นเทรด, ร้านคอนวเีนียนสโตร์, แค็ตตาลอ็ก และ เทรดดิชัน่นอล เท
รดได้รับการวางต าแหนง่ทางการตลาดที่แตกตา่งกนั ดงันัน้จงึมีกลุม่ลกูค้าเป้าหมายที่แตกตา่งกนัด้วย ดงันี  ้
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ บิวตี ้บุฟเฟต์ 
ผลติภณัฑ์ที่จ าหนา่ยในร้านบิวตี ้ บฟุเฟต์ เป็นผลติภณัฑ์ที่มีความหลากหลาย สสีนัสดใส ราคาไมแ่พงเมื่อเทียบกบั
เคร่ืองส าอางทีจ่ าหนา่ยผา่นร้านค้าปลกีในตลาดโดยรวม ดงันัน้กลุม่ลกูค้าเป้าหมายจึงได้แก่กลุม่วยัรุ่นในช่วงตัง้แตม่ธัยม
ต้นจนถึงวยัท างาน ที่ต้องการใช้เคร่ืองส าอางในการดแูลตนเอง และเสริมสร้างบคุลกิภาพให้ทนัสมยั 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ บิวตีค้อทเทจ 
ผลติภณัฑ์ที่จ าหนา่ยในร้าน บิวตีค้อทเทจ เป็นผลติภณัฑ์ที่เน้นการบ ารุงผิวด้วยสารสกดัจากธรรมชาตินานาชนิด น าเสนอ
ด้วยรูปแบบบรรจภุณัฑ์ที่สวยงามนา่สนใจ ดงันัน้กลุม่ลกูค้าเป้าหมายจึงได้แก่กลุม่นกัศกึษามหาวิทยาลยั และวยัท างาน
ขึน้ไป ที่ต้องการการบ ารุงผิวในระดบัท่ีมากขึน้ ผนวกกบัการสร้างบคุลกิภาพที่เรียบหรู 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ บิวตีม้าร์เก็ต 
ผลติภณัฑ์ที่จ าหนา่ยในร้าน บวิตีม้าร์เก็ต เป็นผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอาง  Multi-Brands โดยแบง่ออกเป็นผลติภณัฑ์
เคร่ืองส าอาง (Make-up) ผลติภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า (Facial care) สบู-่ครีมอาบน า้(Body Hygiene) ผลติภณัฑ์บ ารุงผิวกาย 
(Body care) ผลติภณัฑ์ดแูลเส้นผม (Hair Care) น า้หอม (Perfume) เคร่ืองดืม่และอาหารเสริมเพื่อความงาม (Beauty 
Drink&Food Supplement ) อปุกรณ์เสริมความงาม (Beauty Accessories)และ ผลติภณัฑ์ส าหรับผู้ชาย (Men’s Care)
และสนิค้าเพื่อความงามกลุม่อื่นๆ โดยกลุม่ลกูค้าเป้าหมายเป็น กลุม่บคุคลทัง้ผู้หญิงและผู้ชายเกือบทกุวยัทีต้่องการใช้
เคร่ืองส าอางและผลติภณัฑ์บ ารุงผิวในการดแูลตนเองและเสริมสร้างบคุลกิภาพให้ทนัสมยั  
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ เมด อิน เนเจอร์ 
เมด อิน เนเจอร์ ซึง่จดัจ าหนา่ยผ่านทางโมเดิร์นเทรด เป็นผลติภณัฑ์ที่ใช้ในชีวิตประจ าวนัทัว่ไป สร้างความแตกตา่งโดยการ
ใช้วตัถดุิบคณุภาพดแีละผลติจากธรรมชาติ ลกูค้าเป้าหมายจงึได้แก่กลุม่บคุคลทัง้หญิงและชายที่ให้ความส าคญักบัการ
ดแูลตนเอง และเป็นลกูค้าทัว่ไปของซุปเปอร์มาร์เก็ต 
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2.3.4 ภาวะอุตสาหกรรมและสภาพการแข่งขัน 
1. ภาวะอุตสาหกรรม 

 โอกาสในประเทศไทย 
ธุรกิจ เคร่ืองส าอางและความงามเป็นธุรกิจท่ีมีอตัราการเจริญเติบโตและขยายอย่างต่อ เน่ืองทกุปี การบริโภค

เคร่ืองส าอางในปัจจบุนัยงัคงขยายตวัอย่างตอ่เน่ือง เพราะคนในยคุปัจจบุนัทัง้เพศชาย เพศหญิง และทกุๆ ช่วงวยั 
ตา่งให้ความสนใจใสใ่จเก่ียวกบัสขุภาพ ความงาม และผิวพรรณ รวมทัง้การดแูลตวัเองมากขึน้ มีความต้องการ
อยากให้ตวัเองดดูีขึน้ ทัง้นีปั้จจยัท่ีท าให้อตัราการเติบโตของอตุสาหกรรมเคร่ืองส าอางเติบโตนัน้เพราะผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิว จดัเป็นหนึง่ในสนิค้าอปุโภคบริโภคท่ีได้รับความนิยมส าหรับการด ารงชีวิตของคนใน
สงัคมปัจจบุนั เน่ืองจากพฤติกรรมผู้บริโภคให้ความสนใจตอ่บคุลิกภาพมากขึน้ โดยเฉพาะสภุาพสตรีท่ีต้องการ
เสริมสร้างบคุลิกภาพ และต้องการถนอมรักษาผิวพรรณให้ดดูีอยู่เสมอ ซึง่กลุม่ลกูค้าสภุาพสตรีท่ีนิยมใช้
เคร่ืองส าอางครอบคลมุตัง้แตก่ลุม่ผู้ ท่ีย่างเข้าสูว่ยัรุ่นจนถงึวยัสงูอาย ุและในปัจจบุนัการใช้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
และบ ารุงผิวได้แพร่หลายมากขึน้ในกลุม่สภุาพบรุุษ รวมถงึจะเห็นได้จากสนิค้าน าเข้าจากต่างประเทศท่ีเข้ามาตี
ตลาดระดบักลางและลา่งมีแนวโน้มขยายตวัเพ่ิมขึน้  การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ท่ีปัจจบุนัช่องทางการสื่อสารผ่าน
โซเชียลมีเดียก าลงัเป็นท่ีนิยมอย่างมากท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถงึและรับรู้ข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางได้ง่ายมากขึน้  อีกทัง้มีผู้ผลิตรายย่อยเกิดขึน้ในธุรกิจนีอ้ย่างมากเช่นกนั ดงัจะเห็นได้จากการลง
โฆษณาผ่านสื่อตา่งๆ อนัเน่ืองจากอตัราผลตอบแทนท่ีสงูและต้นทนุในการผลิตไมม่ากนกั อีกทัง้ธุรกิจเคร่ืองส าอาง
เป็นธุรกิจท่ีได้รับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจไมม่าก  ด้วยเหตนีุจ้งึท าให้ตลาดผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุง
ผิวมีโอกาสเติบโตตามความต้องการของผู้บริโภคท่ีเพ่ิมขึน้  

จากแนวโน้มของตลาดเคร่ืองส าอางดงักลา่วข้างต้น ตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทยจะยงัคงมีแนวโน้ม
เติบโตอย่างต่อเน่ืองและมีเสถียรภาพ อย่างไรก็ตามผู้ผลิตและผู้จดัจ าหน่ายต้องมีการปรับตวัให้ทนัตอ่กระแสนิยม
ของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วความอยู่รอดในธุรกิจ ดงันี ้ 

- ควรมีการพฒันาปรับปรุงเทคโนโลยีการผลิตและนวตักรรมท่ีทนัสมยัเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้กว้างขึน้ 

- สร้างภาพลกัษณ์ของสินค้าให้มีความโดดเดน่และแตกตา่งเพ่ือท่ีจะสามารถท าตลาดและสร้างมลูคา่เพ่ิม
ให้สินค้า 

- ต้องปรับกลยทุธ์การตลาดในด้านตา่งๆ เพ่ือเตรียมรับมือกับปัจจยัเสี่ยงในเร่ืองของสภาวะเศรษฐกิจใน
ปัจจบุนั มีกิจกรรมสง่เสริมขายหรือประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อตา่งๆ รวมถงึต้องสร้างตราสินค้าให้เป็นท่ี
ยอมรับ 

- ถ้าเป็นการจดัจ าหน่ายเคร่ืองส าอางผ่านร้านค้าปลีกและขยายตวัโดยการเพ่ิมสาขาจะต้องมีระบบการ
บริหารการขายท่ีดีเพ่ือรองรับการเจริญเติบโตของธุรกิจ 

- ต้องมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีกว้างขวางและครอบคลมุเพ่ือให้เข้าถงึผู้บริโภคได้ในวงกว้างด้วยแนวโน้ม
การขยายตวัของอตุสาหกรรมเคร่ืองส าอางและปัจจยัท่ีจ าเป็นตอ่ความส าเร็จในธุรกิจนีด้งักลา่วข้างต้น
บริษัทเช่ือมัน่วา่จะสามารถเติบโตและขยายตวัได้อย่างตอ่เน่ืองเช่นเดียวกบัอตุสาหกรรม 
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 โอกาสในต่างประเทศ 
การเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASIAN Economic Community: AEC)  ในวนัท่ี 31 ธนัวาคม 2558 

สง่ผลให้ตลาดเคร่ืองส าอางมีผู้ผลิตรายใหมม่ากขึน้ แตก่ารน าเข้าและการสง่ออกของชาติในอาเซียนก็จะเสรีมาก
ขึน้  เป็นตลาดและฐานการผลติท่ีใหญ่มากขึน้ มีขีดความสามารถในการแข่งขนัสงู และจะเป็นภมูิภาคท่ีมีการ
พฒันาทางเศรษฐกิจท่ีเท่าเทียมกนั  ซึง่ประเทศไทยถือได้วา่เป็นประเทศท่ีมีแรงงานท่ีมีทกัษะฝีมือดีเมื่อเทียบกบั
ประเทศอื่นๆ  มีท่ีตัง้เหมาะสมในด้าน การเป็นศนูย์กลางภมูิภาค และถือได้วา่มีข้อได้เปรียบด้านการคมนาคม
ขนสง่ทัง้ทางบกและทางอากาศท่ีครอบคลมุและรองรับได้อยา่งมีประสิทธิภาพ ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
(ASIAN Economic Community: AEC) และการเปิดเสรีทางการค้า (Free Trade Area: FTA) สง่ผลให้ภาษีน าเข้า
และสง่ออกเคร่ืองส าอางสว่นใหญ่ของไทยกบัประเทศในกลุม่ประชาคมอาเซียนลดลงเหลือร้อยละ 0 ตัง้แตช่่วงต้น
ปี 2553 เป็นต้นมา  สง่ผลท าให้มลูคา่การน าเข้าและสง่ออกเคร่ืองส าอาง เติบโตอย่างตอ่เน่ือง  

ประเทศไทยถือวา่เป็นศนูย์กลางหรือ HUB ธุรกิจเคร่ืองส าอาง โดยถ้าเปรียบเทียบในกลุม่ประเทศอาเซียน
ด้วยกนัประเทศไทยถือวา่เป็นศนูย์กลางในการผลิตเคร่ืองส าอางไมว่า่จะผลิตเพ่ือขายภายในประเทศ หรือผลิตเพ่ือ
การสง่ออก  ซึง่โรงงานผลิตเคร่ืองส าอางในประเทศไทยมีทัง้โรงงานท่ีเป็นโรงงานจากบริษัทตา่งประเทศเข้ามา
ลงทนุตัง้โรงงานในประเทศไทย  และโรงงานของบริษัทในประเทศไทยท่ีผลิตเพ่ือการสง่ออก  และ ประเทศไทยถือ
วา่มีความได้เปรียบในด้านองค์ความรู้ของการผลิตเคร่ืองส าอาง เน่ืองจากไทยเป็นศนูย์กลางผลิตมาอย่างยาวนาน 
และผลิตเคร่ืองส าอางระดบัโลกไปยงัประเทศตา่งๆ อีกทัง้ประเทศในกลุม่ AEC มีทศันคติท่ีดีตอ่สินค้าไทย คือเป็น
สินค้าท่ีมีคณุภาพดี ดีไซน์สวย และราคาเหมาะสมและประเทศไทยถือวา่มีระบบการขนสง่ท่ีดีเป็นศนูย์กลางการ
คมนาคม แตก่ารเปิด AECจะท าให้ผู้ประกอบการต้องปรับตวั เพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขนั เพราะจะมีคูแ่ข่ง
มากขึน้ 

ส าหรับแนวโน้มการแข่งขนัของตลาดเคร่ืองส าอางในอนาคตนัน้ ถงึแม้วา่จะมีการแข่งขนัสูงขึน้ แตต่ลาดก็
เติบโตอย่างต่อเน่ืองเช่นเดียวกนั ดงันัน้ในปี 2561 บริษัท ได้มกีารเตรียมความพร้อมคือ  บริษัทได้จดัตัง้แผนก
ปฎิบตัิการขายตา่งประเทศขึน้เพ่ือรองรับการเติบโตในช่องทางนี ้มีการจดัเตรียมเอกสารท่ีเก่ียวกบัการน าเข้า
สง่ออกเคร่ืองส าอางซึง่แตล่ะประเทศก็จะใช้ไมเ่หมือนกนั เชน่ MOF CFS  อีกทัง้มีการศกึษาพฤติกรรมการใช้สนิค้า
และบริการของประเทศนัน้ๆ เพ่ือน ากลบัมาพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงตามความต้องการ โดยยงัคงนโยบายเป็น
สินค้าท่ีมีคณุภาพดี ดีไซน์สวย และราคาเหมาะสม ซึง่นัน่ท าให้สินค้าของบริษัทเป็นท่ียอมรับของลกูค้าต่างประเทศ  
อีกทัง้บริษัทยงัคงพฒันาสินค้าโดยมีการค านงึถงึ วฒันธรรมการใช้ชีวิต ลกัษณะผิวพรรณ สผิีวของประเทศท่ีจะ
เป็นคูค้่าด้วย เตรียมความพร้อมในเร่ืองของภาษาท่ีภาษาองักฤษจะเข้ามามีบทบาทส าคญัในการด าเนินธุรกิจ 
พร้อมทัง้ต้องศกึษาและเข้าใจในเร่ืองของการติดตอ่ราชการ , กฎ และระเบียบตา่งๆ  ซึง่บางประเทศโดยเฉพาะ
กลุม่ประเทศCLMV (กมัพชูา,ลาว,พมา่และเวียดนาม) ถือวา่ยงัต้องอาศยัการตีความอยู่ ซึง่ถือเป็นอปุสรรคในการ
ขยายตวัแตอ่ย่างไรก็ดี  บริษัทก็หาทางแก้โดยการหาคูค้่าท่ีมีความเช่ียวชาญ หรือมีความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัระบบ
ราชการและเข้าใจวฒันธรรมของระบบราชการในท้องถ่ินนัน้ๆ จงึช่วยให้บริษัทฯขยายตวัได้เร็วขึน้ในรูปแบบของ
ตวัแทนจ าหน่ายซึง่บริษัทไมไ่ด้ลงทนุเองจงึลดความเสี่ยงในแง่ของการลงทนุลง   

สิน้ปี 2560  มีจ านวนสาขาตวัแทนจ าหน่ายในตา่งประเทศ 16  สาขา ดงันี ้ประเทศเวียดนาม จ านวน 12 
สาขา และประเทศฟิลิปปินส์ 4 สาขา  และ ณ สิน้ปี 2561  มีจ านวนสาขาตวัแทนจ าหน่ายในตา่งประเทศ 10 สาขา 
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ดงันี ้ประเทศเวียดนาม 6 สาขา ประเทศฟิลิปปินส์ 4 สาขา และมีแผนการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายสูป่ระเทศ
อื่นๆท่ีมีศกัยภาพในอนาคต โดยบริษัทเช่ือวา่เอกลกัษณ์ของแบรนด์ท่ีได้สร้างขึน้ รวมทัง้คณุภาพมาตรฐานของ
สินค้า การเข้าใจในเร่ืองของสผิีวและวฒันธรรมของตลาดในตา่งประเทศ จะช่วยสร้างโอกาสและความได้เปรียบใน
การแข่งขนัในตลาดตา่งประเทศได้เป็นอย่างดี 
 

2. สภาวะการแข่งขัน 
ธุรกิจการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิวเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขนัสงู ทัง้ในสว่นของตลาด

เคร่ืองส าอางน าเข้าท่ีได้รับลิขสทิธ์ิเคร่ืองหมายการค้าจากตา่งประเทศและเคร่ืองส าอางท่ีเป็นตราสินค้าของไทย 
เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีมีมลูคา่ตลาดสงูรวมทัง้มีแนวโน้มการเติบโตอย่างตอ่เน่ือง ทัง้นี ้ผู้ประกอบการรายย่อย
สามารถเร่ิมต้นธุรกิจได้ง่าย โดยอาจเร่ิมจากการเปิดสาขาหรือศนูย์การจ าหน่ายจ านวนน้อย ซึง่ใช้เงินลงทนุและ
เงินทนุหมนุเวียนในเบือ้งต้นจ านวนไมม่ากนกั สง่ผลให้มีผู้ประกอบการรายใหมเ่ข้ามาแข่งขนัในธุรกิจเป็นจ านวน
มาก และในปัจจบุนัถือวา่มีผู้ เลน่รายใหม่ๆ เข้ามาได้ง่ายผ่านทางช่องทาง E-Commerce เพราะเป็นช่องทางท่ี
เข้าถงึผู้บริโภคได้ง่ายและรวดเร็วอีกทัง้การลงทนุไมส่งู  อย่างไรก็ตามการด ารงอยู่ในธุรกิจในระยะยาวถือเป็นความ
ท้าทายของผู้ประกอบการรายใหม ่เน่ืองจากศกัยภาพในการแข่งขนัท่ีส าคญัได้แก่ ความได้เปรียบของสถานที่
จ าหน่าย และการสร้างเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์และแบรนด์ให้เป็นท่ีจดจ าของผู้บริโภค ซึ่งในปัจจบุนัสถานท่ี
จ าหน่ายท่ีโดดเดน่ได้ถกูจบัจองโดยผู้ประกอบการเดิมเกือบทัง้หมดแล้ว ประกอบกบัการขยายสาขาหรือการสร้าง
ตวัแทนขายจ านวนมากเพ่ือให้สามารถเข้าถงึผู้บริโภคได้ในวงกว้างจะต้องใช้เงินทนุหมนุเวียนท่ีคอ่นข้างมาก 
รวมทัง้การสร้างความน่าสนใจให้กบัผลิตภณัฑ์จ าเป็นต้องอาศยัประสบการณ์และความช านาญในธุรกิจ ดงันัน้
ผู้ประกอบการรายย่อยจ านวนมากในอตุสาหกรรมการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิวจงึมีขนาด
คอ่นข้างเลก็และมีการกระจายสินค้าอยู่ในวงจ ากดั 

ผู้ประกอบการในธุรกิจจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิวผ่านช่องทางร้านค้าปลีกทัว่ไป ซึง่ถือ
วา่เป็นคูแ่ข่งทางตรงของบริษัทมีทัง้ผู้ประกอบการท่ีเป็นบริษัทข้ามชาติและผู้ประกอบการสญัชาติไทย โดยคูแ่ข่งท่ี
บริษัทให้ความส าคญัคือกลุม่ผู้ประกอบการท่ีจดัจ าหน่ายสินค้าท่ีมีลกัษณะใกล้เคียงกบัสินค้าของบริษัท มีกลุม่
ลกูค้าเป้าหมายท่ีเป็นวยัรุ่นถงึวยัท างาน น าเสนอราคาขายในระดบัท่ีใกล้เคียงกนั และท่ีส าคญัคือมีแบรนด์ซึง่เป็น
ท่ีจดจ าของลกูค้า รวมทัง้มีการกระจายสินค้าท่ีเข้าถงึผู้บริโภคในวงกว้าง ซึง่ได้แก่ 
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หมายเหต ุ
(1) บมจ.คาร์มาร์ท ก่อตัง้ในปี 2537 แตเ่ร่ิมด าเนินธุรกิจการจดัจ าหน่ายเคร่ืองส าอางในปี 2554 
 (2) หน่วยล้านบาท อ้างอิงจากงบการเงินสิน้สดุ ณ 31 ธนัวาคม 2560  
 

บริษัทมีการขยายตวัของรายได้อย่างตอ่เน่ือง โดยผู้บริหารมองวา่ศกัยภาพในการแข่งขนัและความได้เปรียบ
ในธุรกิจท่ีส าคญัของบริษัท เกิดขึน้จาก 

 บริษัทมีแบรนด์ท่ีหลากหลาย ทัง้แนวคิดของ Shop Brand ซึง่ได้แก่บิวตี ้บฟุเฟต์ (Beauty Buffet)”, “บิวตี ้
คอทเทจ (Beauty Cottage)” และ “บิวตี ้มาร์เก็ต (Beauty Market)” รวมทัง้จ าหน่ายโปรดกัส์แบรนด์ ด้วยแบรนด์ 
“เมด อิน เนเจอร์ (Made in Nature)” ซึง่จ าหน่ายผ่านห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านคอนวีเนียนสโตร์, 
แคต็ตาลอ็ก, อีคอมเมิร์ช (E-commerce) และร้านค้าปลีกค้าสง่ตา่งๆ (Traditional trade) ซึง่แตล่ะแนวคิดจะมี
ความแตกต่างกนัในด้านการออกแบบผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจ าหน่าย และต าแหน่งทางการตลาด เพ่ือการ
ตอบสนองความต้องการตอ่กลุม่ลกูค้าเป้าหมายท่ีแตกตา่งกนั และเป็นการสร้างฐานลกูค้าให้ครอบคลมุทกุระดบั
ของการใช้ผลิตภณัฑ์เพ่ือความงาม ดงักลา่ว ซึง่สร้างความน่าสนใจให้กบัภาพลกัษณ์และผลติภณัฑ์ของบริษัท 

 การติดตามกระแสนิยมของตลาดทัง้ในและตา่งประเทศอย่างตอ่เน่ือง เพ่ือน ามาเป็นแนวทางในการ
พฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีสอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภค  

 คณุภาพของผลิตภณัฑ์เทียบเคียงได้กบัเคร่ืองส าอางจากตา่งประเทศ แตไ่ด้รับการปรับปรุงให้เหมาะ
ส าหรับลกัษณะผิวและสีผิวท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของคนไทย 

 การออกแบบบรรจภุณัฑ์ท่ีสวยงาม ซึง่สร้างความน่าสนใจให้กบัผู้บริโภค 

ตราสินค้า BEAUTY 
Oriental 

Princess 
Karmarts Cute Press 

Yves 

Rocher 
Skin Food 

The 

Body 

Shop 

Etude 

House 

ผู้จดัจ าหน่าย 
บมจ. บิวตี ้ 

คอมมนิูตี ้

บจ.โอ.พี.เน

เชอรัลโปร

ดกัส์ 

บมจ.คาร์

มาร์ท 

บจ.เอสเอสยู

พีกรุงเทพ 

1991 

บจ.อีฟโรเช่ 

(ประเทศ

ไทย) 

บจ.มาลาคี 
บจ.เอิร์ธ

แคร์ 

บจ.คอส

เมกก้า 

ปีท่ีก่อตัง้บริษัท 2543 2528 2537 (1) 2519 2535 2548 2536 2543 

จ านวนปี

ด าเนินงาน 
19 ปี 34 ปี 25 ปี 43 ปี 27 ปี 14 ปี 26 ปี 19 ปี 

ทนุช าระแล้ว(2) 300.27 78 527.99 70 12.5 165 55 1 

รายได้รวม (2) 3,735.37 2,513.72 1,550.99 1,311.56 612.42 488.60 349.11 - 
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 การสัง่ซือ้สินค้าจากโรงงานผลติหลายแห่งท่ีมีความเช่ียวชาญการผลิตสินค้าท่ีแตกตา่งกนั ท าให้เกิด
ความยืดหยุ่นในการผลิตรวมทัง้การออกผลิตภณัฑ์ใหม่ 

 การวางระบบการบริหารจดัการโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการควบคมุการขายและการบริหาร
คลงัสินค้า รวมทัง้มีระบบการจดัเก็บข้อมลูลกูค้าเพ่ือการพฒันาระบบลกูค้าสมัพนัธ์ เพ่ือการเข้าถงึความต้องการ
ของผู้บริโภคให้มากขึน้ 

 อ านาจตอ่รองกบัศนูย์การค้าในการขยายสาขา โดยบริษัทมีสถานะเป็นลกูค้ารายส าคญั (Key Account) 
ของศนูย์การค้าหลายแห่ง สง่ผลให้ได้รับข้อเสนอการเปิดสาขาท่ีรวดเร็วและมีอ านาจตอ่รองท่ีมากขึน้กวา่ลกูค้า
ทัว่ไปในช่วง 3-4 ปีท่ีผ่านมา  มาถือวา่สงัคมออนไลน์ได้เติบโตขึน้อย่างตอ่เน่ืองและรวดเร็วมากท าให้การแข่งขนั
ของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิว ในช่องทางโซเชียลมเีดียมีการแข่งขนักนัสงูตามมาด้วยเช่นกนั  ซึง่ก็สืบ
เนืองมาจากพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีการเปลี่ยนแปลง คือมีการใช้ช่องทางออนไลน์ในการเลือกซือ้สินค้าทกุ
ประเภทมากขึน้ และเพ่ือป็นการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค บริษัทได้เร่ิมได้ทดลองจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
ของแบรนด์ตา่งๆผ่านทาง Facebook, เวบ็ไซต์อื่นๆ ซึง่มีกระแสตอบรับท่ีดีเป็นอย่างมาก และขณะเดียวกนัก็ได้
พฒันาช่องทางจ าหน่ายทางออนไลน์ของบริษัทเองอย่างเตม็รูปแบบ คือพฒันาระบบโปรแกรมและเวบ็ไซต์ให้
ลกูค้าสามารถเลือกผลิตภณัฑ์,สัง่ซือ้สินค้าและช าระเงินได้อย่างมีประสิทธิภาพ  คือ Facebook: 
beautyplazaonline และ เวปไซด์ www.beautyplazaonline.com  

โดยสรุปแล้ว แม้วา่ตลาดของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิวจะมีอตัราการแข่งขนัท่ีสงู ทัง้จากคูแ่ข่งขนัใน
ประเทศและผลิตภณัฑ์น าเข้าจากตา่งประเทศซึง่มีแนวโน้มท่ีเพ่ิมขึน้จากการ AEC และการเปิดเสรีทางการค้า แต่
บริษัทเช่ือมัน่วา่ด้วยศกัยภาพในการแข่งขนั ประกอบกบัประสบการณ์ในการด าเนินธรุกิจ จะสง่ผลให้บริษัท
สามารถปรับตวัเพ่ือสร้างความได้เปรียบในอตุสาหกรรมทัง้ในประเทศและตา่งประเทศ ซึง่คาดวา่จะสง่ผลให้เกิด
การเติบโตอย่างต่อเน่ืองในอนาคต 
 

2.3.5 การจัดหาผลิตภัณฑ์ 

1. ขัน้ตอนการจัดหาผลิตภัณฑ์   

บริษัทไม่มีนโยบายการผลิตสินค้าด้วยตนเอง ผลิตภณัฑ์ทัง้หมดจะได้รับการผลิตจากบริษัทผู้ผลิตหลายรายท่ีมี
ความเช่ียวชาญเฉพาะด้านส าหรับผลิตภณัฑ์ประเภทตา่งๆโดยขัน้ตอนการจดัหาผลิตภณัฑ์ดงัแสดงในแผนภาพ 

http://www.beautyplazaonline.com/
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การพัฒนาผลิตภณัฑ์ใหม่จะด าเนินการโดยฝ่ายพัฒนาผลิตภัณฑ์และจดัซือ้ร่วมกับฝ่ายการตลาดและ

ฝ่ายปฏิบตัิการขายเร่ิมจาก (1) การส ารวจกระแสนิยมและแนวโน้มของตลาดทัง้ในประเทศไทยและต่างประเทศ 
และ (2) ท าการวางแนวคิดผลิตภัณฑ์เบือ้งต้น ซึ่งหมายถึงการก าหนดลักษณะและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์
เบือ้งต้นให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด ทัง้ในส่วนของคุณสมบัติทั่ วไป เช่น สี กลิ่น ความข้น และ
คุณสมบัติเฉพาะ เช่น การต้านอนุมูลอิสระ การลดเลือนริว้รอย เป็นต้น รวมทัง้ก าหนดส่วนผสมหลัก ( Active 
Ingredient) ท่ีให้คณุสมบตัิเฉพาะท่ีต้องการพร้อมทัง้ (3) ท าการออกแบบบรรจภุณัฑ์ส าหรับผลิตภณัฑ์ดงักลา่ว 

ในส่วนของการผลิตนัน้ ส่วนใหญ่บริษัทจะจดัหาโรงงานผลิตเนือ้ผลิตภณัฑ์ และโรงงานผลิตบรรจุภณัฑ์
แยกออกจากกัน โดย (4) บรรจุภัณฑ์ท่ีได้รับการออกแบบโดยบริษัท จะถูกส่งไปท่ีโรงงานผู้ ผลิตบรรจุภัณฑ์
โดยเฉพาะทัง้ในประเทศไทยและต่างประเทศ โดยบรรจุภัณฑ์ต้นแบบจะถูกส่งไปทดสอบท่ีโรงงานผู้ ผลิตเนือ้
ผลิตภณัฑ์ เพ่ือให้มัน่ใจว่าวสัดบุรรจุภณัฑ์และตวัเนือ้ผลิตภณัฑ์เข้ากนัได้ดี ไม่มีการร่ัวซมึ รวมทัง้ไม่มีข้อบกพร่อง
อื่นใด (5) จากนัน้จงึท าการผลิตบรรจภุณัฑ์ทัง้หมดและจดัสง่ตอ่ให้กบัโรงงานผู้ผลิตเนือ้ผลิตภณัฑ์ 

ส าหรับตวัเนือ้ผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับการวางแนวคิดเบือ้งต้นได้แล้ว (6) ฝ่ายพัฒนาผลิตภัณฑ์จะท าการสั่ง
ผลิตกบัโรงงานผู้ผลิตทัง้ในและตา่งประเทศท่ีมีความเช่ียวชาญในการผลิตเนือ้ผลิตภณัฑ์แต่ละประเภท โดยผู้ผลิต
จะเป็นผู้จดัหาวตัถุดิบทัง้หมดในการผลิต ทัง้นี ้โรงงานผู้ผลิตเนือ้ผลิตภัณฑ์บางแห่งจะรับหน้าท่ีผลิตบรรจุภณัฑ์
ด้วย ขึน้อยู่กับความช านาญของโรงงาน (7) เนือ้ผลิตภัณฑ์จะได้รับการทดสอบคุณสมบัติในทางเคมีและทาง
กายภาพจากโรงงานผู้ผลิตรวมทัง้บางผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณสมบตัิทางเคมีเฉพาะจะถูกส่งไปทดสอบกบัผู้ เช่ียวชาญ
ภายนอกเพ่ือตรวจสอบยืนยัน นอกจากนีบ้ริษัทจะท าการทดสอบผลิตภัณฑ์ด้วยตนเองทุกครั ้ง เพ่ือให้มัน่ใจว่า
คณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์เป็นไปตามท่ีความต้องการ ก่อนท่ีจะจดัจ าหน่าย (8) ผลิตภณัฑ์ส าเร็จรูปสูผู่้บริโภค 

ตามปกติแล้ว ราคาสัง่ผลิตมีความผนัผวนค่อนข้างน้อยแต่หากผู้ผลิตมีความจ าเป็นในการปรับราคาขึน้จะมีการ
เจรจาลว่งหน้าเป็นระยะหนึง่ นอกจากนี ้บริษัทจะวางแผนการสัง่ผลิตและการออกผลิตภณัฑ์ใหม่เป็นรายปี ท าให้
บริษัทมีความยืดหยุ่นในการปรับแผนการก าหนดราคาขาย 
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2. ขัน้ตอนการจัดซือ้ผลิตภัณฑ์ 

บริษัทได้เปิดตวั บิวตี ้มาร์เก็ตในไตรมาสท่ี 3 ปี 2556  ซึง่มีคอนเซปเป็นร้านค้าปลีก Multi-Brands ขนาด
ใหญ่ เป็นร้านเคร่ืองส าอางเฉพาะอย่าง ( Beauty specialty store ) ท่ีมุ่งเน้นการขายผลิตภณัฑ์เพ่ือความงาม
โดยเฉพาะ มีสินค้าเก่ียวกบัความงามทัง้หมดเกือบ 300 แบรนด์ตัง้แต่ 4,000 - 9,000 SKUs ท่ีรู้จกัเป็นอย่างดีทัง้
แบรนด์ในประเทศและตา่งประเทศ( Inter Brands ) เช่น อเมริกา ยโุรป เกาหลี ญ่ีปุ่ น ฯลฯ  และยงัมี แบรนด์ท่ีเป็น
ทางเลือก ซึ่งมีขายเฉพาะท่ี บิวตี ้มาร์เก็ต คือ  สินค้าแบรนด์ บิวตี ้คูซีน  ดังนัน้ขัน้ตอนในการสัง่ซือ้สินค้าจึงมี
ความส าคญักบัการด าเนินงานของบริษัทโดยมีขัน้ตอนการสัง่ซือ้ดงันี ้ 

 

การจดัซือ้ผลิตภณัฑ์จะถกูด าเนินการโดยฝ่ายพฒันาผลิตภณัฑ์และจดัซือ้ร่วมกบัฝ่ายการตลาดและฝ่ายปฏิบตัิการ
ขายเร่ิมจาก (1) การส ารวจกระแสนิยมและแนวโน้มของตลาดทัง้ในประเทศไทยและตา่งประเทศ และ (2) คดัเลือก
สินค้าท่ีจะท าการสัง่ซือ้ ซึง่หมายถึงการก าหนดลกัษณะและคณุสมบตัิของสินค้าท่ีต้องการให้สอดคล้องกบัความ
ต้องการของตลาด (3) ท าการคดัเลือกแหล่งสัง่ซือ้โดยต้องเป็นแหล่งท่ีเป็นเจ้าของตราสินค้าหรือสัง่ซือ้จากตวัแทน
จ าหน่ายของเจ้าของตราสินค้าหรือแหล่งการสัง่ซือ้ท่ีมีมาตรฐานและหลงัจากท่ีได้คดัเลือกทัง้ตวัสินค้าและแหล่ง
สัง่ซือ้แล้วจะต้อง (4) วางแผนเร่ืองของปริมาณการสัง่ซือ้   เน่ืองจาก บิวตี ้มาร์เก็ต มีจ านวนรายการสินค้าจ านวน
มาก ตัง้แต ่4,000-9,000 SKUs เพ่ือรักษาปริมาณสินค้าคงคลงัให้มีประสิทธิภาพสงูสดุ  บริษัทจะมีการพิจารณา
สัง่ซือ้สินค้าในปริมาณท่ีน้อยท่ีสดุท่ียงัคงรักษาเง่ือนไขการซือ้ท่ีดีได้และใช้วิธีบริหารอตัราการหมนุเ วียนของสินค้า
ให้ได้ประสิทธิภาพสงูสดุโดยยงัเพียงพอต่อปริมาณการขายและไม่ก่อให้เกิดการเสียโอกาสทางการขายเน่ืองจาก
สินค้าขาดเน่ืองจากนโยบายการสัง่ซือ้สินค้าของ บิวตี ้มาร์เก็ต เน้นท่ีสัง่ซือ้ปริมาณไม่มากสินค้าเปลี่ยนเร็วเพ่ือให้
เกิดการหมนุเวียนของสินค้าให้ตรงกบัความต้องการของลกูค้า (5) การเจรจาต่อรองราคาและเง่ือนไขการสัง่ซือ้ให้
เกิดประสิทธิภาพสงูสดุเพ่ือการรักษาอตัราก าไรขัน้ต้นตามท่ีบริษัทก าหนดไว้ (6) การออกใบสัง่ซือ้ให้ถกูต้องตรงกบั
ราคาและเง่ือนไขการสัง่ซือ้ท่ีตกลง (7) เร่ืองของการสง่มอบสินค้าโดยผู้ขายจะด าเนินการส่งสินค้าท่ีคลงัสินค้าของ
บริษัทฯโดยบริษัทให้ความส าคญักบัวนัท่ีในการส่งมอบเน่ืองจากปริมาณการสต๊อกสินค้าคงคลงัไม่มากท าให้การ
สง่มอบต้องตรงเวลาเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพสงูสดุในการบริหารสินค้าคงคลงั 
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โครงการรับประกันความพงึพอใจของลูกค้า(Customer Satisfaction Guarantee)  

ตัง้แต่ปี 2551 เป็นต้นมา โดยหากลูกค้าไม่พึงพอใจในผลิตภัณฑ์ก็สามารถคืนสินค้าได้ภายใน 14 วัน
เพ่ือให้ลกูค้ามัน่ใจถึงคณุภาพและความปลอดภยั รวมทัง้เพ่ือให้บริษัทสามารถรวบรวมข้อเสนอแนะของลกูค้าใน
การคืนสินค้าและน ามาพัฒนาปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้ดีขึน้ ซึง่ท่ีผ่านมามีมลูค่าในการคืนสินค้าน้อย ร้อยละ 0.01
ของยอดขายโดยรวม และนอกเหนือจากข้อเสนอแนะของลกูค้าจากการคืนสินค้าดงักล่าว บริษัทไม่เคยได้รับการ
ร้องเรียนเก่ียวกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ์ทัง้จากลกูค้าและหน่วยงานของรัฐการรับรองจากส านกังานคณะกรรมการ
อาหารและยา 

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิว (ไม่รวมถึงอุปกรณ์เสริมความงาม) เป็นผลิตภัณฑ์ซึ่งต้องมีการขอ
อนญุาตการผลิตจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (“ส านกังาน อ.ย.”) ตามประกาศกระทรวงสาธารณสขุ
โดยแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

 เคร่ืองส าอางควบคุม โดยกระทรวงสาธารณสุขก าหนดให้เคร่ืองส าอางทุ กประเภทเป็น
เคร่ืองส าอางควบคุม มีผลบังคบัใช้ตัง้แต่วนัท่ี 26 กันยายน 2551 ซึ่งจะต้องมีการย่ืนค าขอจด
แจ้งเคร่ืองส าอางและแสดงเลขท่ีใบรับแจ้งท่ีได้รับการขึน้ทะเบียนไว้ในฉลากของผลิตภณัฑ์ทุก
รายการ เคร่ืองส าอางสว่นใหญ่ของบริษัทจดัอยู่ภายใต้ประเภทนี ้

ผู้ผลิตหรือผู้น าเข้าเคร่ืองส าอาง เป็นผู้มีหน้าท่ีย่ืนค าขอจดแจ้งเคร่ืองส าอางกบัส านักงาน อ.ย. 
โดยบริษัทจะมีส่วนร่วมในการตรวจสอบฉลากสินค้าให้มีข้อความท่ีถูกต้องตามกฎหมายซึ่ง
ผลิตภณัฑ์ของบริษัทได้รับอนญุาตจากส านกังาน อ.ย.แล้วทัง้หมด 

หลักเกณฑ์ในการคัดเลือกผู้ผลิต 

บริษัทให้ความส าคญักับคุณภาพของผู้ผลิตและผู้ ขายสินค้า โดยผู้ผลิตทัง้หมดจะต้องได้รับการรับรอง
จากส านักงาน อ.ย.ตามกฎหมาย รวมทัง้มีการก าหนดหลกัเกณฑ์ในการประเมินผู้ผลิตและผู้ ขายสินค้าโดยให้
ความส าคญักบัคณุภาพเป็นอนัดบัแรก ซึง่หลกัการประเมินผู้ผลิตและผู้ขายสินค้าแบ่งออกเป็น 

ด้านคณุภาพสินค้า    ระดบัความส าคญั/คะแนน  ร้อยละ 50 
ด้านราคา     ระดบัความส าคญั/คะแนน  ร้อยละ 20 
ด้านความตรงตอ่เวลาในการสง่มอบสินค้า  ระดบัความส าคญั/คะแนน  ร้อยละ 10 
ด้านการบริการ     ระดบัความส าคญั/คะแนน  ร้อยละ 10 
ระยะเวลาในการให้เครดิต    ระดบัความส าคญั/คะแนน  ร้อยละ 10 

ผู้ผลิตรายใหญ่ของบริษัทเป็นผู้ ท่ีได้รับมาตรฐาน GMP (Good Manufacturing Practice) เกือบทัง้หมด 
(บางรายอยู่ในระหวา่งการด าเนินการ) โดยบริษัทมีการประเมินผลผู้ผลิตและผู้ขายอย่างต่อเน่ืองทุกปีเพ่ือให้มัน่ใจ
วา่แตล่ะรายด ารงคณุภาพและมาตรฐานในระดบัท่ีเหมาะสมอย่างตอ่เน่ือง ทัง้นีใ้นปัจจบุนับริษัทสัง่ผลิตจากผู้ผลิต
เนือ้ผลิตภัณฑ์จ านวนประมาณ 36 ราย ซึ่งผลิตสินค้าท่ีแตกต่างกนัไปตามความช านาญของแต่ละราย โดยมิได้
พึง่พิงผู้ผลิตรายใดรายหนึง่อย่างมีนยัส าคญั นอกจากนี ้ส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีได้รับความนิยม บริษัทจะท าการจดัหา
ผู้ผลิต 2 รายควบคูก่นัไป 
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ผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม ---ไมม่ี---- 
 
2.3.6 สัญญาที่ส าคัญในการด าเนินธุรกจิ 

 สัญญาแฟรนไชส์ “บวิตี ้บุพเฟต์” (Beauty Buffet Franchise Agreement) 

ในปัจจุบันบริษัทมีการจัดจ าหน่ายสินค้าในลกัษณะของแฟรนไชส์ให้กับผู้ จัดจ าหน่ายจ านวน 2 สาขา และไม่มี
นโยบายเปิดให้แฟรนไชส์ในประเทศเพ่ิมอีก อย่างไรก็ตามในกรณีท่ีร้านแฟรนไชส์สาขาใดปิดตวัลง ผู้ ท่ีได้รับแฟรน
ไชส์สามารถเปลี่ยนสถานท่ีจัดตัง้ร้านได้ ทัง้นี ้บริษัทจัดให้มีการท าสัญญาแฟรนไชส์เป็นลายลักษณ์อกัษรเพ่ือ
ความชดัเจนในการบริหารจดัการ สาระส าคญัโดยสรุปดงันี ้

คูส่ญัญา (“แฟรนไชซี”) 

ล าดับ

ที่ 

คู่สัญญา สถาน

ที่ตัง้แฟรน

ไชส์ 

วันที่ลงนาม สิน้สุดสัญญา 

1 ห้างหุ้นสว่นสามญั ซี แอนด์ เอ็น อินเตอร์เนชัน่

แนล โดย นายปรัชญา เลวนั 

บ๊ิกซี บางนา 1เมษายน 2554 31 มีนาคม 2564 

2 ห้างหุ้นส่วนสามญั เอสแอนด์วี โดยนายวสนัต์ 

ขอเจริญ 

โลตสั 

อตุรดิตถ์ 

11กรกฎาคม 2555 11 กรกฎาคม 2565 

 

ความสมัพนัธ์ 

 

นายปรัชญา เลวนั ด ารงต าแหน่งกรรมการและผู้บริหารของบริษัทตัง้แต่ไตรมาสท่ี 2 ปี 
2555 และได้ลาออกจากต าแหน่งกรรมการและผู้ บริหารของบริษัท ตัง้แต่วันท่ี 10 
พฤศจิกายน 2560 เป็นต้นไปส่วนคู่สัญญาอื่นๆ มิได้มีความสัมพันธ์บริษัท หรือกับ
กรรมการและผู้บริหารของบริษัท  

 

อายสุญัญา สญัญามีอาย ุ5 ปีนบัจากวนัท่ีลงนาม สามารถตอ่อายไุด้ โดยท่ีแฟรนไชซีมิได้ประพฤติผิด

สญัญา และท าตามสญัญาอย่างถกูต้องครบถ้วน 

 

สาระส าคญั 
 
 
 
 
 
 
 
 

 แฟรนไชซี ได้รับสิทธิในการท าธุรกิจร้านแฟรนไชส์ บิวตี ้บฟุเฟต์ ตามสาขาท่ีระบไุว้ 

 แฟรนไชซี ต้องใช้ “ระบบแฟรนไชส์ บิวตี ้บุฟเฟต์” ท่ีก าหนดโดยบริษัท ซึ่งรวมถึงการ
ตกแต่งร้าน การก าหนดราคา การอบรมพนักงาน การควบคุมคุณภาพสินค้าและการ
บริการ การใช้ระบบคอมพิวเตอร์ในการควบคุมการขาย ฯลฯ เพ่ือให้ร้านแฟรนไชส์มี
มาตรฐานเดียวกนักบัร้านสาขาท่ีด าเนินการโดยบริษัท 

 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานต่างๆ เช่น ค่าตกแต่งร้าน ค่าแรงพนักงาน ค่าเช่าสถานท่ี 
เป็นต้น อยู่ในความรับผิดชอบของ แฟรนไชซี 

 บริษัทจะจัดให้มีการตรวจประเมินผลเป็นระยะ เพ่ือรักษาไว้ซึ่งมาตรฐานแบรนด์ของ
บริษัท 
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  แฟรนไชซี ไม่สามารถโอนสิทธิในแฟรนไชส์ให้แก่บุคคลอื่นได้ เว้นแต่จะได้รับความ

ยินยอมจากบริษัท นอกจากนีก้ารเปลี่ยนแปลงสดัส่วนการถือหุ้ นหรือการลงทุนในนิติ
บคุคลของแฟรนไชซี ต้องได้รับความยินยอมจากบริษัท 

 ตลอดอายุสัญญาและภายในระยะเวลา 5 ปีนับจากท่ีสัญญาสิน้สุดลง แฟรนไชซีจะ
รักษาความลบัและไมด่ าเนินธุรกิจในลกัษณะท่ีเป็นการแข่งขนักบับริษัท 

 เง่ือนไขการช าระคา่สินค้า ให้เป็นไปตามท่ีบริษัทก าหนด 
คา่ใช้จ่ายของแฟรนไชซี  คา่ธรรมเนียมแรกเข้าจ านวนหนึง่ ซึง่ช าระเพียงครัง้เดียว ณ วนัท าสญัญา 

 แฟรนไชซี สามารถซือ้สินค้าในอตัราสว่นลดตามท่ีตกลงกนัในสญัญา 

 ในกรณีท่ี แฟรนไชซี ต้องการ แฟรนไชซอร์สามารถจดัหาเคร่ืองมือหรืออปุกรณ์ท่ีจ าเป็น
ในการประกอบธุรกิจ พร้อมทัง้จดัสง่พนกังานประจ าสาขาให้กบัแฟรนไชซี โดยแฟรนไชซี
ช าระราคาต่อแฟรนไชชอร์ ตามค่าใช้จ่ายท่ีเกิดขึน้จริง บวกกับค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงานอีกจ านวนหนึง่ 

 แฟรนไชซี ช าระคา่ขนสง่ และคา่ด าเนินการอื่นๆ เป็นรายเดือนตามอตัราท่ีตกลงร่วมกนั 

 

ทัง้นี ้บริษัทได้พิจารณาและก าหนดเง่ือนไขตา่งๆในสญัญาแฟรนไชส์ให้เป็นเช่นเดียวกนัทัง้หมดทกุราย 
 

 สัญญาการจัดจ าหน่ายสินค้า “บวิตี ้ บุพเฟต์”และ “บวิตี ้ คอทเทจ” (Beauty Buffet& Beauty 
Cottage Distribution Agreement) 

ในปี 2555 บริษัทเร่ิมมีการขยายการจ าหน่ายสินค้าไปยงัต่างประเทศ โดยมีนโยบายการกระจายสินค้าผ่านผู้
จดัจ าหน่ายซึง่มีความช านาญในท้องถ่ิน เร่ิมต้นท่ีประเทศกมัพชูา เน่ืองจากเล็งเห็นถึงศกัยภาพของตลาดและ
ของผู้จดัจ าหน่าย โดยจดัท าสญัญาการจดัจ าหน่ายสินค้า โดยสรุปดงันี ้

ประเทศ ผู้จัดจ าหน่าย 
ความสัมพันธ์
กับบริษัท 

เวียดนาม SAYAM INTERNATIONAL VIETNAM COMPANY LIMITED ไมม่ี 
เมียนมา MAJESTY FAMILY INTERNATIONAL COMPANY LIMITED ไมม่ี 
อินโดนีเซีย PT. NATURAL ALAM ABADI ไมม่ี 
ฮ่องกง COLOURMIX COSMETICS COMPANY LIMITED ไมม่ี 
ไต้หวนั MIHO INTERNATIONAL COSMETIC CO., LTD ไมม่ี 
ฟิลิปปินส์ LIMNOLASCO BEAUTY TRADING CORPORATION ไมม่ี 
ลาว ANOUVONG EXPORT – IMPORT SOLE CO; LTD ไมม่ี 
สิงคโปร์ WABI-SABI SG PTE LTD. ไมม่ี 
อินเดีย ROSE BEAUTY EMPIRE PTE. LTD. ไมม่ี 
จีน GUANGDONG CARROT MALL NETWORK 

TECHNOLOGIES COMPANY LIMITED 
ไมม่ี 

มาเลเซีย PARKSON UNLIMITED BEAUTY SDN BHD ไมม่ี 
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 สัญญาอนุญาตให้จัดจ าหน่ายสินค้าช่องทางออนไลน์ 
 ในปี 2561  บริษัทเร่ิมมีการขยายการจดัจ าหน่ายสินค้าไปในช่องทางออนไลน์ในต่างประเทศ  โดยมีนโยบาย
ให้แตง่ตัง้ตวัแทนจ าหน่ายสินค้าช่องทางออนไลน์ โดยสรุปดงันี ้

เว็บไซต์ ผู้จัดจ าหน่าย 
ความสัมพันธ์
กับบริษัท 

WWW.TMALL.HK HONGKONG MISS SYDNEY INTERNATIONAL 
COMPANY LIMITED 

ไมม่ ี

WWW.XIAOHONGSHU.COM MIHO INTERNATIONAL COSMETIC CO.,LTD ไมม่ ี
WWW.KAOLA.COM PEAK TIME INC LIMITED ไมม่ ี
WWW.YUNJIWEIDIAN.COM RIYA HOME (HOLDING) LIMITED ไมม่ ี
WWW.VIP.COM EXPRESS STAR INTERNATIONAL LIMITED ไมม่ ี
WWW.JD.HK WAYTOP INTERNATIONAL LIMITED ไมม่ ี

 

 สัญญาซือ้ขายสินค้าเพื่อจัดจ าหน่าย 

ในปี 2558 บริษัทเร่ิมมีการขยายการจ าหน่ายสินค้าไปยงัภูมิภาคมากขึน้ผ่านช่องทางค้าปลีก โดยมีนโยบาย
การกระจายสินค้าผ่านผู้จดัจ าหน่ายซึง่มีความช านาญในท้องถ่ิน เน่ืองจากเลง็เห็นถงึศกัยภาพของตลาดและของผู้
จดัจ าหน่าย โดยจดัท าสญัญาการจดัจ าหน่ายสินค้า มีสาระส าคญัโดยสรุปดงันี ้

คูส่ญัญา บริษัท ซี.พี.คอนซูเมอร์โพรดกัส์จ ากดั (“ผู้จดัจ าหน่าย”)  
ความสมัพนัธ์ ผู้จดัจ าหน่ายไมม่ีความสมัพนัธ์กบับริษัท  
อายสุญัญา สญัญามีอายุ 3 ปี เมื่อครบอายุแล้ว หากคู่สญัญาไม่ได้ท าการแจ้งบอกเลิกสญัญาเป็น

หนงัสือก่อนสญัญาสิน้สดุลงล่วงหน้า 90 วนั จะถือว่าสญัญามีผลต่อเน่ืองไปอีกครัง้ละ 1 
ปี จนกวา่จะมีการแจ้งบอกเลิกสญัญา 

สาระส าคญั  ผู้จดัจ าหน่าย มีสิทธิในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของบริษัท ภายใต้เคร่ืองหมาย
การค้า “Made In Nature”,“Girly Girl”และ “Scentio” ในร้านขายสินค้ากลุม่ความ
งามในแตล่ะภมูิภาค โดยยกเว้นการจดัจ าหน่ายในร้านค้าท่ีเป็นช่องทางบริษัทอยู่ก่อน
แล้ว และผู้จดัจ าหน่ายจะไมจ่ าหน่ายหรือเป็นตวัแทนจ าหน่ายสินค้าอื่นใดอนัเป็น 
สินค้าประเภทเดียวกนักบัสนิค้าของบริษัท 

 บริษัท จ าหน่ายสนิค้าให้แก่ผู้จดัจ าหน่ายในราคาขายปลีกพร้อมสว่นลดตามอตัราท่ี
ตกลง กนั โดยผู้จดัจ าหน่ายต้องก าหนดราคาขายสินค้าตามท่ีตกลงกนั โดยหากมีการ
เปลี่ยนแปลงต้องได้รับอนมุตัิจากบริษัทก่อน 

 ผู้จดัจ าหน่ายจะเป็นผู้ รับผิดชอบคา่ใช้จ่ายในการขนสง่ คา่ประกนัภยั และด าเนินการ
ขนสง่สินค้าไปยงัเขตการขายของผู้จดัจ าหน่าย 

 ผู้จดัจ าหน่ายช าระคา่สินค้าเป็นสกลุเงินบาทไทย โดยช าระจ านวนเตม็ของมลูคา่เม่ือ
ครบก าหนด 60วนัหลงัจากวนัสง่มอบสินค้า หลงัจากหกัคา่ใช้จ่ายท่ีผู้จดัจ าหน่ายได้
กระท าการแทนบริษัทไปก่อนโดย ผู้จดัจ าหน่ายจะต้องจดัท ารายงานสรุปคา่ใช้จ่าย 
กิจกรรมการโฆษณาและสง่เสริมการขายให้แก่บริษัททกุเดือน 
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 การ เรียกร้องคา่เสียหาย ผู้จดัจ าหน่ายจะเรียกร้องได้ไมเ่กินกวา่ราคาท่ีตกลงซือ้ขาย

กนั และต้องเรียกร้องภายในระยะเวลา 30 วนั นบัจากวนัปรากฏเหตคุวามเสียหายนัน้ 
 

 สัญญาส่ังผลิตเคร่ืองส าอาง (สัญญารักษาความลับในสูตรการผลิต) 

โดยปกติแล้วบริษัทจะสัง่ซือ้สินค้าจากโรงงานท่ีมีความเช่ียวชาญในการผลิตผลิตภณัฑ์ตา่งๆของบริษัท โดยจะ
มีการจัดท าสญัญากบัผู้ผลิตทุกรายท่ีมีส่วนในการควบคมุสตูรการผลิต โดยมีสาระส าคญัคือผู้ผลิตจะไม่เปิดเผย
หรือเผยแพร่สูตรหรือส่วนผสมของสินค้าและขัน้ตอนการผลิตให้บุคคลอื่นได้รับทราบ รวมถึงจะไม่ผลิตสินค้า
ดงักล่าวออกมาจ าหน่ายเอง ทัง้นี ้ให้เง่ือนไขดงักล่าวมีผลทัง้ในขณะท่ีผู้ผลิตยงัท าการผลิตให้กบับริษัท และมีผล
ต่อเน่ืองไปอีกเป็นระยะเวลา 1 - 3 ปี (ผู้ผลิตแต่ละรายจะมีการต่อรองระยะเวลาของผลต่อเน่ืองแตกต่างกนั แต่
โดยรวมอยู่ในช่วง 1 – 3 ปี) หลงัจากท่ีบริษัทยกเลิกการผลิตดงักลา่วแล้ว 

งานที่ยังไม่ได้ส่งมอบ 

เน่ืองจากธุรกิจของบริษัทมิได้เป็นการผลิตตามค าสัง่จากลกูค้า ดงันัน้จงึไมม่ีงานท่ียงัไมไ่ด้สง่มอบ 
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3. ปัจจัยเส่ียง 
3.1 ความเส่ียงในการประกอบธุรกิจ 

 ความเสี่ยงจากการพึ่งพิง บิวตี ้บุฟเฟต์ 

ที่ผา่นมารายได้หลกัของบริษัทมาจากการจดัจ าหนา่ยสนิค้าภายใต้แนวคิด บิวตี ้บฟุเฟต์ โดยในปี 2561 และปี 2560 
บริษัทมีรายได้จากการจ าหนา่ยสนิค้าของ บิวตี ้บฟุเฟต์ เป็นจ านวนรวม 1,902.59 ล้านบาท และ 2,092.81 ล้านบาท คิด
เป็นสดัส่วน ร้อยละ 54.34 และร้อยละ 56.03 ของรายได้รวมตามล าดบั โดยเกือบทัง้หมดเป็นรายได้จากการจ าหน่าย
สินค้าปลีกให้กับผู้บริโภคทั่วประเทศภายใต้เคร่ืองหมาย บิวตี ้บุฟเฟต์ ทัง้นีผ้ลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิวเป็น
ผลติภณัฑ์เฉพาะที่มีความออ่นไหวตอ่การบริโภค โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ที่ใช้กบัผิวหน้า ซึ่งผู้บริโภคจะค่อนข้างอ่อนไหวต่อ
ข่าวสารข้อมูลต่างๆที่ได้รับทัง้ในเชิงบวกและเชิงลบ ดงันัน้หากเกิดเหตุการณ์ใดๆที่มีผลกระทบในเชิงลบต่อภาพลกัษณ์ 
ของ บิวตี ้บฟุเฟต์ เช่น ผู้บริโภคเกิดอาการแพ้เคร่ืองส าอางหรือบ ารุงผิว เป็นต้น อาจสง่ผลกระทบต่อยอดขายและผลการ
ด าเนินงานของบริษัทอยา่งมีนยัส าคญั 

บิวตี ้บุฟเฟต์ เป็นแนวคิดของการพฒันาร้านจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางที่มีเอกลกัษณ์เป็นของตนเอง 
(Shop Brand) ซึ่งถือได้ว่าเป็นการเปิดช่องทางการจัดจ าหน่ายช่องทางหนึ่งเท่านัน้ บริษัทสามารถพฒันาแนวคิดใน
ลกัษณะของ Shop Brand ขึน้มาทดแทนได้ตลอดเวลาตามลกัษณะของสินค้าแฟชัน่ ตวัอย่างเช่น บิวตี ้คอทเทจ ซึ่ งเป็น 
Shop Brand อีกรูปแบบหนึ่งซึ่งมุ่งเน้นการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ภายใต้เคร่ืองหมายการค้าของตนเอง นอกจากนี ้ภายใต้ 
Shop Brand บิวตี ้บฟุเฟต์ ยงัมีการจดัแบง่สนิค้าที่เสนอขายออกเป็นหลากหลายแบรนด์ โดยแต่ละแบรนด์มีต าแหน่งทาง
การตลาดที่ชดัเจนตามกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย ซึง่บริษัทสามารถพฒันาแบรนด์ใหม่ๆ ขึน้มาทดแทนได้ตลอดเวลาตามลกัษณะ
ของสินค้าแฟชัน่ อีกทัง้ในปี 2556 บริษัทได้เปิดตวั บิวตี ้มาร์เก็ต ในรูปแบบร้านค้าปลีก Multi-Brandsขนาดใหญ่ซึ่งเป็น
ร้านเคร่ืองส าอางเฉพาะอย่าง ( Beauty Specialty Store) โดยผสมผสานแนวคิดจากการซือ้สินค้าที่หลากหลายใน 
Supermarket ร้านสะดวกซือ้และความตื่นเต้นของการช้อปเคร่ืองส าอาง ที่มุ่งเน้นการขายผลิตภัณฑ์เพื่อความงาม
โดยเฉพาะ มีสนิค้าเก่ียวกบัความงามทัง้หมดเกือบ 300 แบรนด์ตัง้แต ่4,000 - 9,000 SKU พร้อมทัง้เปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่
ภายใต้แบรนด์เมดอินเนเจอร์ เป็นสินค้าแมสพรี ในกลุ่มสกินแคร์ ที่มุ่งเน้นวตัถดุิบจากธรรมชาติและสามารถใช้ได้กบัทุก
เพศทกุวยั โดยลกัษณะการออกแบบบรรจุภณัฑ์มีความสวยงามทนัสมยั ดึงดดูความสนใจและสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้
ง่าย โดยการจดัจ าหนา่ยผา่นคอนวีเนียนสโตร์ โมเดิร์นเทรด และช่องทางออนไลน์ตา่งๆ 

ในปี 2561 บริษัทได้พฒันาช่องทางการจัดจ าหน่ายในรูปแบบของอีคอมเมิร์ซ อย่างเต็มรูปแบบ ในส่วนของ 
Social Media ได้แก่ Facebook :Beautyplazaonline, website:Beautyplazaonline.com และLine@ ในส่วนของ 
Website ได้แก่ Lazada, Shopee และ Konvy นอกจากนีย้งัมีการเพิ่มช่องทางการขายไปยงัตา่งประเทศ ทัง้ CLMV, AEC 
และ ภมูิภาคเอเชีย  ได้แก่ จีน, ฮ่องกง, ไต้หวนั, เวียดนาม, ฟิลิปปินส์, ลาว, พม่า, อินโดนีเซีย, มาเลเซีย, สิงคโปร์, และ
อินเดีย 

  ดงันัน้บริษัทจึงมีความมัน่ใจวา่การพึง่พิงรายได้จากการจ าหนา่ยผลติภณัฑ์ภายใต้แนวคิด บิวตี ้บฟุเฟต์ จะลดลง
ตามล าดบัเมื่อผลิตภณัฑ์ที่จดัจ าหน่ายภายใต้ Shop Brand อื่นๆ เช่น บิวตี ้คอทเทจ, บิวตี ้มาร์เก็ต หรือผลิตภณัฑ์ของ 
เมด อิน เนเจอร์ มีการเติบโตมากขึน้ รวมทัง้มีการพฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่เพิ่มเติมในอนาคตตามกลยุทธ์และเป้าหมาย
การตลาด  
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นอกจากนี ้บริษัทเช่ือมัน่วา่ความเสีย่งจากภาพลกัษณ์ที่สง่ผลกระทบในเชิงลบมีโอกาสเกิดขึน้ได้น้อย โดยในอดีต

ยงัไมเ่คยมีกรณีดงักลา่วเกิดขึน้ เนื่องจากบริษัทให้ความส าคญักบัคณุภาพของผลติภณัฑ์เป็นอนัดบัหนึง่ มีการทดสอบการ
ใช้จริงกบัสินค้าทุกล็อตที่สัง่ผลิต รวมทัง้มีนโยบายรับประกนัความพึงพอใจของลกูค้าเพื่อให้ลกูค้ามัน่ใจถึงคณุภาพและ
ความปลอดภัย หากลูกค้าไม่พึงพอใจในสินค้าที่ซือ้ไปก็สามารถคืนสินค้าได้ภายใน 14 วัน (โครงการ Customer 
Satisfaction Guarantee ซึ่งเร่ิมโครงการตัง้แต่ปี 2551 เป็นต้นมา) โดยที่ผ่านมามีมลูค่าในการคืนสินค้าน้อยมากหรือ
ประมาณร้อยละ 0.01 ของยอดขายโดยรวม นอกจากนี ้บริษัทมีการสือ่สารกบัผู้บริโภคอย่างต่อเนื่องผ่านช่องทางออนไลน์ 
และสือ่โฆษณาในรูปแบบตา่งๆ โดยหากเกิดเหตกุารณ์ที่สง่ผลกระทบในเชิงลบต่อภาพลกัษณ์ของบริษัท ผู้บริหารคาดว่า
จะเป็นเพียงผลกระทบระยะสัน้เนื่องจากบริษัทสามารถสื่อสารชีแ้จงให้ผู้บริโภครับทราบถึงข้อเท็จจริงได้อย่างรวดเร็วใน
หลายช่องทาง  

 ความเสี่ยงจากการลอกเลียนแบบสินค้า 

บริษัทไมม่ีนโยบายการผลิตสินค้าด้วยตนเอง แต่จะใช้วิธีการสัง่ผลิตสินค้าจากผู้ผลิตที่มีความเช่ียวชาญในการ
ผลิตผลิตภณัฑ์ประเภทต่างๆ โดยผู้ผลิตจะเป็นผู้จัดหาวตัถุดิบในการผลิตทัง้หมด รวมทัง้เป็นผู้ควบคุมสตูรการผลิตใน
รายละเอียด นอกจากนีผู้้ผลิตบางรายท าหน้าที่ทัง้การผลิตตวัเนือ้ผลิตภณัฑ์และบรรจุภณัฑ์ จึงสามารถผลิตได้ตัง้แต่ต้น
ทางจนถึงสนิค้าส าเร็จรูปซึง่ท าให้เกิดความเสีย่งจากการลอกเลยีนแบบสนิค้า และอาจสง่ผลกระทบต่อการด าเนินงานของ
บริษัท 

บริษัทตระหนกัดีถึงความเสี่ยงดงักลา่ว ดงันัน้บริษัทจึงได้มีการจดัท าสญัญากบัผู้ผลิตทกุรายที่ควบคมุสตูรการ
ผลิตผลิตภณัฑ์ของบริษัท โดยมีสาระส าคญัคือผู้ผลิตจะไม่เปิดเผยหรือเผยแพร่สตูรการผลิตหรือสว่นผสมของสินค้าและ
ขัน้ตอนการผลติให้บคุคลอื่นได้รับทราบ รวมถึงจะไมผ่ลิตสินค้าดงักลา่วออกมาจ าหน่ายเอง ทัง้นี ้ให้เง่ือนไขดงักลา่วมีผล
ทัง้ในขณะที่ผู้ผลิตยงัท าการผลิตให้กับบริษัท และมีผลต่อเนื่องไปอีกเป็นระยะเวลา 1 - 3 ปี หลงัจากที่บริษัทยกเลิกการ
สัง่ซือ้จากผู้ผลติดงักลา่วแล้ว 

ทัง้นี ้ผลติภณัฑ์ของบริษัทมีความหลากหลาย โดยปัจจุบนัมีจ านวนสินค้ามากกว่า 3,000 รายการ รวมทัง้มีการ
ออกผลิตภณัฑ์ใหม่สูต่ลาดอย่างสม ่าเสมอ ซึ่งในจ านวนนีม้ีผู้ผลิตมากกว่า 30 รายท าการผลิตสินค้าที่แตกต่างกัน ท าให้
ผู้ผลิตรายใดรายหนึ่งไม่สามารถทราบสูตรการผลิตหรือลอกเลียนแบบผลิตภณัฑ์ได้ทัง้หมด นอกจากนี ้บริษัทมีความ
เช่ือมัน่ในการสร้างแนวคิดให้กับผลิตภณัฑ์ และสร้างคุณภาพในการบริการให้ทดัเทียมกับเคร่ืองส าอางที่จบักลุม่ลกูค้า
ระดบับน เพื่อให้ลกูค้าเกิดความภกัดีตอ่ตราสนิค้าของบริษัท ซึง่เป็นสิง่ที่ไมส่ามารถลอกเลยีนแบบได้ 

 

 ความเสี่ยงจากพึ่งพิงผู้ผลิตสินค้า 

ในการพฒันาผลติภณัฑ์ใหม ่แม้วา่บริษัทจะเป็นผู้ก าหนดวตัถดุิบหลกั (Active Ingredient) และคณุลกัษณะของ
ผลิตภณัฑ์ในเบือ้งต้น และจะร่วมกบัโรงงานผู้ผลิตในการก าหนดรายละเอียดและพฒันาสตูรการผลิตรวมถึงขัน้ตอนการ
ผลิตบางขัน้ตอน แต่โดยรวมโรงงานผู้ ผลิตจะเป็นผู้จัดหาวตัถุดิบทัง้หมด ซึ่งหากผู้ผลิตหยุดท าการผลิตให้กับบริษัท จะ
สง่ผลให้บริษัทไม่สามารถท าการจดัหาผลิตภณัฑ์ที่เหมือนกันทกุประการได้ ซึ่งหากผลิตภณัฑ์ดงักลา่วเป็นสินค้าที่ได้รับ
ความนิยมและมียอดขายที่สงู อาจสง่ผลกระทบตอ่ผลประกอบการของบริษัทในภาพรวมได้ 

ทัง้นี ้กรณีที่ผู้ผลิตยกเลิกท าการผลิตให้กบับริษัทยงัไม่เคยเกิดขึน้ในอดีต อย่างไรก็ตามบริษัทมีนโยบายในการ
บริหารความเสี่ยงดงักลา่วโดยการกระจายการสัง่ผลิตสินค้าสูผู่้ผลิตจ านวนมากราย เพื่อมิให้เกิดการพึ่งพิงผู้ผลิตรายใด
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รายหนึง่ โดยสดัสว่นการสัง่ซือ้จากผู้ผลติรายใหญ่ที่สดุส าหรับปี 2561 และปี  2560 อยูท่ี่ร้อยละ 20.66 และร้อยละ 24.00 
ของยอดสัง่ซือ้สินค้าโดยรวม ตามล าดบั และหากเป็นผลิตภณัฑ์ที่ได้รับความนิยม บริษัทจะท าการจัดหาผู้ผลิต 2 ราย
ควบคู่กันไป นอกจากนี ้ในการพฒันาผลิตภณัฑ์นัน้บริษัทจะทราบสตูรและวตัถุดิบในเบือ้งต้น โดยหากมีกรณีที่ผู้ผลิต
ยกเลิกการผลิต บริษัทสามารถท าการปรับปรุงสูตรและออกผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เทียบเท่าหรือดีกว่าผลิตภัณฑ์เดิมเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากขึน้กวา่เดิม 

นอกจากนี ้ในปัจจบุนับริษัทมีการสัง่ซือ้ในปริมาณที่สงูเนื่องจากยอดขายที่สูงขึน้ ท าให้บริษัทเกิดความประหยดั
ตอ่ขนาด (Economy of Scales) ซึง่ท าให้บริษัทมีความสามารถในการตอ่รองกบัผู้ผลติและสามารถควบคมุต้นทนุสนิค้าได้
ดี 

 ความเสี่ยงจากการด้อยค่าของสินค้าคงคลัง 

ผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิวจดัเป็นสนิค้าแฟชัน่ท่ีมกัจะมีการเปลีย่นแปลงความนิยมในตวัผลติภณัฑ์และ
บรรจภุณัฑ์อยูเ่สมอ แตใ่นการด าเนินธุรกิจนัน้บริษัทมีความจ าเป็นต้องสัง่ผลิตในจ านวนที่มากพอ รวมทัง้จดัเก็บสินค้าคง
คลงัในจ านวนที่เพียงพอเพื่อการกระจายสินค้าให้แก่สาขาทัว่ประเทศ โดยในระหว่างปี 2561และปี 2560 บริษัทจดัเก็บ
สินค้าคงคลงัเป็นสดัส่วนโดยเฉลี่ยประมาณร้อยละ 33 และ 18 ของสินทรัพย์รวม ตามล าดบั และมีระยะเวลาการขาย
สินค้าส าเร็จรูปเฉลี่ยอยู่ 116 และ 89 วนั ตามล าดบั (ค านวณจากสินค้าส าเร็จรูป สว่นระยะเวลาการขายสินค้าคงเหลือ
ทัง้หมดซึง่รวมบรรจภุณัฑ์ด้วย เฉลีย่อยูใ่นช่วงประมาณ 150 และ 118 วนั) ดงันัน้บริษัทจึงมีความเสีย่งจากการด้อยคา่ของ
สนิค้าคงคลงัในกรณีที่กระแสนิยมของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปจนท าให้สินค้าคงคลงัที่มีอยู่ไม่สามารถขายได้หรือมีมลูค่า
ลดลง 

บริษัทคาดว่าผลกระทบจากความเสี่ยงนีค้่อนข้างน้อย เนื่องจากบริษัทท าการส ารวจตลาดและพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคอยา่งตอ่เนื่อง ประกอบกบัมีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่สามารถจดัเก็บข้อมลูขายผลติภณัฑ์ได้ทกุรายการ ท าให้
สามารถวิเคราะห์สถิติการขาย เช่น อตัราเร็วในการขายสินค้าแต่ละตวั วงจรอายุสินค้า (Life Cycle) เป็นต้น ส่งผลให้
สามารถวางแผนการสัง่ผลติสนิค้าให้สอดคล้องกบัความต้องการของตลาด ทัง้นี ้บริษัทมีระยะเวลาในการขายสินค้าเฉลี่ย
คอ่นข้างนาน เนื่องจากจ าเป็นต้องส ารองสนิค้าให้เพียงพอตอ่การกระจายสูส่าขาจ านวนมาก รวมทัง้ส ารองในกรณีเกิดเหตุ
ฉกุเฉินต่างๆที่อาจเกิดขึน้ เช่น อทุกภยั อคัคีภยั เป็นต้น อีกทัง้ส ารองส าหรับการออกสินค้าใหม่(New Product) และเพื่อ
แก้ปัญหาสินค้าขาด(Shortage) อย่างไรก็ตามบริษัทมีนโยบายการตรวจสอบอายุคงเหลือของสินค้าอย่างสม ่าเสมอ 
รวมทัง้มีการบริหารจดัการสินค้าคงเหลือให้เหมาะสมกับช่วงอาย ุตวัอย่างเช่น กรณีที่สินค้ามีอายคุงเหลือประมาณ 15 
เดือน จะตกอยู่ในช่วงเฝ้าระวงัโดยที่ฝ่ายการตลาดและฝ่ายปฏิบตัิการขายจะสื่อสารให้พนกังานหน้าร้านกระตุ้นการขาย
สินค้าดงักล่าว และกรณีที่สินค้ามีอายคุงเหลืออยู่ในช่วง 8 - 12 เดือน จะเป็นช่วงที่จัดให้มีการสง่เสริมการขายเพื่อเพิ่ม
อตัราเร่งในการขายสนิค้า เป็นต้น 

 ความเสี่ยงจากการที่ธุรกิจอยู่ในอุตสาหกรรมที่มีการแข่งขันสูง 

ธุรกิจค้าปลีกเคร่ืองส าอางและผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง ใช้เงินลงทุนเร่ิมต้นไม่มากนัก 
รวมทัง้มีโครงสร้างการด าเนินธุรกิจที่ไมซ่บัซ้อนในช่วงเร่ิมต้น สง่ผลให้มีผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาแข่งขนัได้โดยง่าย ทัง้
ผู้ประกอบการในประเทศไทยและบริษัทข้ามชาติที่เข้ามาเปิดสาขาหรือแฟรนไชส์ในประเทศไทย  โดยเฉพาะเคร่ืองส าอาง
จากประเทศในแถบเอเชีย เช่น เกาหลี และญ่ีปุ่ น ที่มีกลุม่ลกูค้าเป้าหมายใกล้เคียงกบับริษัท ซึ่งท าให้บริษัทต้องเผชิญกบั
ภาวะการแขง่ขนัท่ีสงูและอาจสง่ผลกระทบตอ่ผลประกอบการ นอกจากนี ้บริษัทยงัมีความเสีย่งจากผู้ประกอบการรายยอ่ย
ที่ขายสนิค้าลอกเลยีนแบบ และสนิค้าน าเข้าอยา่งผิดกฎหมาย ซึง่อาจกระทบตอ่ยอดขายของบริษัทได้ 
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อย่างไรก็ตาม แม้ว่าคู่แข่งขนัรายใหม่จะสามารถเข้ามาในธุรกิจได้ง่าย แต่การสร้างแบรนด์ให้เป็นที่จดจ า เพิ่ม

ยอดขาย และรักษาฐานลกูค้าในระยะยาวเป็นสิง่ที่ท าได้ไมง่่ายนกั เนื่องจากจะต้องใช้เงินทนุหมนุเวียนในระดบัท่ีสงูขึน้เพื่อ
การประชาสมัพนัธ์และการขยายสาขาในวงกว้าง โดยคูแ่ขง่ขนัที่เข้ามาใหม่สว่นใหญ่จะขาดอ านาจต่อรองในการเช่าพืน้ที่
ในท าเลที่ดี ท าให้มีศกัยภาพในการแขง่ขนัไมเ่ทา่เทียมกบัรายเดิมที่มีอยู ่ดงันัน้บริษัทคาดวา่ความเสี่ยงที่ยอดขายจะลดลง
จากการเข้ามาของคู่แข่งขนัรายใหม่อยู่ในระดบัที่ไม่มากนกั นอกจากนี ้บริษัทมิได้มุ่งเน้นการขายผลิตภณัฑ์เพียงอย่าง
เดียว แต่ให้ความส าคัญกับการน าเสนอแนวคิดของผลิตภัณฑ์ คุณประโยชน์ วิธี ใช้ผลิตภณัฑ์ให้มีประสิทธิผล ความ
น่าสนใจของบรรจุภัณฑ์ รูปแบบการตกแต่งร้าน การบริการที่ดี  การพัฒนาแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักและติดตลาด รวมทัง้
สอดคล้องกบัความนิยมของกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย ประกอบกับรักษาฐานลกูค้าอย่างต่อเนื่องเพื่อให้เกิดความเช่ือมัน่และ
ภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) ซึ่งผู้ ที่ขายสินค้าลอกเลียนแบบหรือสินค้าน าเข้าผิดกฎหมาย ไม่สามารถ
ลอกเลยีนแบบแนวคิดดงักลา่วได้ ท าให้กลุม่ลกูค้าที่ซือ้สนิค้าดงักลา่วและสนิค้าของบริษัทเป็นคนละกลุม่ ไม่สง่ผลกระทบ
ตอ่ยอดขายของบริษัท 

นอกจากนี ้ผลิตภณัฑ์ของบริษัทบางสว่นได้รับการผลิตจากโรงงานผู้ผลิตในประเทศเกาหลี เช่น ผลิตภณัฑ์ของ 
บิวตี ้บฟุเฟต์ แบรนด์ GINO McCray ซีร่ีส์Heritage เป็นต้น รวมทัง้ผลิตภณัฑ์บางสว่นได้รับการผลิตจากผู้ผลิตสญัชาติ
ญ่ีปุ่ นซึ่งตัง้โรงงานอยู่ในประเทศไทย ท าให้บริษัทมัน่ใจในคณุภาพของผลิตภณัฑ์ว่าสามารถเทียบเคียงได้ และสามารถ
แข่งขันได้กับผลิตภณัฑ์น าเข้าจากประเทศเกาหลีและญ่ีปุ่ น ซึ่งก าลงัได้รับความนิยมเพิ่มขึน้ในตลาดเคร่ืองส าอางใน
ปัจจบุนั 

 ความเสี่ยงจากการถกูยกเลิกสัญญาเช่าด าเนินงาน 

บริษัทมีการเปิดสาขาร้านค้าปลกีเพื่อจ าหนา่ยเคร่ืองส าอางภายใต้แนวคิด บิวตี ้บฟุเฟต์, บิวตี ้คอทเทจ และบิวตี ้
มาร์เก็ต เป็นจ านวนมาก โดย ณ เดือนธันวาคม  2561 มีจ านวนสาขารวม 348 สาขาทัว่ประเทศ (นบัรวมแฟรนไชส์ 2 
สาขา) สาขาเกือบทัง้หมดได้รับการจดัท าสญัญาเช่าด าเนินงานระยะสัน้ 1 – 3 ปี (ยกเว้นสาขามาบญุครอง 1 ซึ่งเป็นสิทธิ
การเช่าระยะยาว) ดงันัน้ หากเจ้าของพืน้ที่ท าการยกเลิกสญัญาเช่า อาจส่งผลให้บริษัทไม่สามารถจัดจ าหน่ายสินค้าได้ 
และอาจกระทบตอ่ผลการด าเนินงานของบริษัท 

ทัง้นี ้เจ้าของพืน้ที่ซึ่งบริษัทเช่าด าเนินงาน สว่นใหญ่จะเป็นห้างสรรพสินค้าและซุปเปอร์มาร์เก็ตขนาดใหญ่ เช่น 
เทสโก้โลตสั, บิ๊กซี, เซ็นทรัลพลาซ่า, เดอะมอลล์ และโรบินสนั เป็นต้น ซึ่งบริษัทจัดอยู่ในกลุ่มลกูค้ารายส าคญั (Key 
Account) ของเจ้าของพืน้ที่ดงักล่าว ที่ผ่านมาเจ้าของพืน้ที่ได้ท าการต่อสญัญาเช่าอย่างต่อเนื่องในกรณีที่บริษัทร้องขอ 
รวมถึงน าเสนอพืน้ท่ีแหง่ใหมก่่อนลกูค้ารายยอ่ย  เพื่อให้บริษัทเช่าเปิดสาขาก่อนที่ห้างสรรพสินค้าและซุปเปอร์มาร์เก็ตซึ่ง
เป็นเจ้าของพืน้ท่ีมีการเปิดสาขาใหม ่จึงท าให้บริษัทเช่ือมัน่วา่ผลกระทบจากความเสีย่งนีอ้ยูใ่นระดบัต ่า 

 ความเสี่ยงจากการพึ่งพิงระบบคอมพิวเตอร์ในการประกอบธุรกิจ 

บริษัทอาศยัระบบคอมพิวเตอร์ในการบริหารจดัการการขายหน้าร้านค้าปลีก บิวตี ้บฟุเฟต์ บิวตี ้คอทเทจ และ
บิวตี ้มาร์เก็ต ทุกสาขา และมีการเช่ือมต่อเข้ากับระบบการจัดการคลงัสินค้าของบริษัท รวมทัง้มีการจัดเก็บฐานข้อมูล
สนิค้าคงเหลอื ข้อมลูลกูค้า และอื่นๆ ซึง่หากระบบคอมพิวเตอร์ดงักลา่วเกิดการขดัข้อง อาจมีผลกระทบตอ่ธุรกิจได้  

ทัง้นี ้ระบบการบริหารจดัการการขายหน้าร้านหรือ Point of Sales (POS) ของแต่ละร้าน มีการประมวลผลเป็น
เอกเทศซึง่กนัและกนั โดยจะเช่ือมต่อกบัฐานข้อมลูคลงัสินค้าของบริษัท ทกุสิน้วนัหากมีการขดัข้องที่ร้านใดร้านหนึ่ง ร้าน
อื่นๆจะไม่ได้รับผลกระทบใด นอกจากนีบ้ริษัทมีมาตรการรองรับในกรณีที่เกิดการขดัข้องโดยมีการฝึกอบรมให้พนกังาน
สามารถขายสนิค้าและออกบิลได้โดยไมต้่องผา่นระบบคอมพิวเตอร์ ที่ผ่านมามีกรณีที่ระบบ POS หน้าร้านเกิดการขดัข้อง
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บ้างแตบ่ริษัทสามารถแก้ไขได้ภายในเวลาไมน่านและไม่ท าให้เกิดผลกระทบต่อการขายแต่อย่างใดในสว่นส านกังานใหญ่
ใช้ระบบการบริหารจดัการคลงัสินค้าผ่าน ระบบ Microsoft Dynamic AX โดยก าหนดให้ท าการส ารอง(Back up)ข้อมลู
อยา่งสม ่าเสมอในทกุวนั พร้อมทัง้มี server ส ารอง เพื่อให้สามารถกู้คืนข้อมลูได้ในกรณีที่ระบบหลกัเกิดการขดัข้อง อีกทัง้
ในปัจจุบนั บริษัทได้ท าการพฒันาระบบใหม่คือระบบ Warehouse Management System (WMS) ซึ่งจะมาช่วยในการ
บริหารจดัการคลงัสนิค้าให้มีประสทิธิภาพมากยิ่งขึน้ 

 

 ความเสี่ยงจากอัตราแลกเปลี่ยน 

ปัจจบุนัอตัราแลกเปลีย่นเงินตราตา่งประเทศมีความผนัผวน โดยเฉพาะเงินบาทท่ีมีการปรับตวัแข็งคา่และออ่นลง 
สลบักนัไปมา ท าให้บริษัทจ าเป็นต้องมีการก าหนดนโยบายการบริหารความเสี่ยงจากอตัราแลกเปลี่ยน โดยปัจจุบนับริษัท
มีมลูค่าการจ าหน่ายสินค้าและการสัง่ซือ้สินค้าจากต่างประเทศเพิ่มขึน้ บริษัทจึงพิจารณาจดัท าสญัญาซือ้ขายล่วงหน้า
(Forward Contract)โดยพิจารณาตามความเหมาะสมเป็นรายกรณีไป 

ด้านการผลติสนิค้า(Import) บริษัทมีการสัง่ผลติสนิค้าจากผู้ผลติบางสว่นในตา่งประเทศ เช่น ประเทศเกาหลี จีน 
ไต้หวนั อินโดนีเซีย และออสเตรีย เป็นต้น และช าระคา่สนิค้าเป็นสกุลเงินดอลลา่ร์สหรัฐเป็นสว่นใหญ่ ซึ่งการปรับตวัที่แข็ง
คา่ขึน้ของเงินบาทได้สง่ผลดี ท าให้มีต้นทนุการผลิตลดลง และเพื่อป้องกนัความเสี่ยงจากอตัราแลกเปลี่ยนที่จะเกิดขึน้ใน
อนาคต บริษัทได้มีการท าสญัญาซือ้ขายลว่งหน้า (Forward Contract) 

ด้านการจ าหนา่ยสนิค้า(Export) บริษัทมีการจ าหนา่ยสนิค้าเป็นสกลุเงินบาทในสดัสว่นท่ีสงูกวา่สกุลเงินดอลลา่ร์
สหรัฐ การแข็งคา่ของเงินบาทจึงไมท่ าให้ไมเ่กิดความเสีย่งจากอตัราแลกเปลีย่น เนื่องจากบริษัทได้มีการท าสญัญาซือ้ขาย
ลว่งหน้า (Forward Contract) ไว้แล้วเช่นกนั เพื่อป้องกนัความเสีย่งจากอตัราแลกเปลีย่นที่จะเกิดขึน้ในอนาคต 

 

2. ความเส่ียงจากการท่ีผู้ถือหุ้นรายใหญ่ของบริษัทถือหุ้นรวมกันเกินกว่าร้อยละ 50 

ณ วนัท่ี 15 สงิหาคม 2555 กลุม่นายสวุิน ไกรภเูบศ ถือหุ้นในบริษัทเป็นจ านวน 212,499,800 หุ้น คิดเป็นสดัสว่น
ร้อยละ 97.90 ของจ านวนหุ้ นที่จ าหน่ายได้แล้วทัง้หมดของบริษัทในปัจจุบนั ภายหลงัจากการเสนอขายหุ้นต่อประชาชน 
สดัสว่นของกลุม่นายสวุิน ไกรภเูบศ ลดลงเหลือร้อยละ 64.06 ของจ านวนหุ้นที่จ าหน่ายได้แล้วทัง้หมดของบริษัท (ที่มา : 
ศนูย์รับฝากหลกัทรพย์ (ประเทศไทย) จ ากดั ณ วนัที่ 12 มีนาคม 2557) วันที่ 30 ธันวาคม 2559 สดัสว่นของกลุม่นาย   สุ
วิน ไกรภเูบศ ลดลงเหลอืร้อยละ 26.61 ของจ านวนหุ้นของบริษัท ณ วนัท่ี 30 ธนัวาคม 2560 สดัสว่นของกลุม่นายสวุิน ไกร
ภเูบศ ลดลงเหลอืร้อยละ 26.55 และปี 2561 ถือหุ้นในสดัสว่น 21.56 % จึงสง่ผลให้บริษัทไมม่ีความเสีย่งจากการท่ีผู้ ถือหุ้น
รายใหญ่ของบริษัทถือหุ้นรวมกนัเกินกวา่ร้อยละ 50 

อย่างไรก็ตามบริษัทตระหนกัถึงความเสี่ยงดงักล่าว จึงได้จัดให้มีคณะกรรมการที่เป็นบคุคลภายนอกซึ่งได้แก่
กรรมการอิสระ 4 ทา่น ซึง่ท าหน้าที่ประธานกรรมการ รวมทัง้เป็นกรรมการตรวจสอบจ านวน 3 ท่าน จากจ านวนกรรมการ
ทัง้หมด 8 ท่าน เพื่อท าหน้าที่ตรวจสอบและถ่วงดุลการท างานของคณะกรรมการและผู้ บริหารบริษัท นอกจากนี ้
คณะกรรมการบริษัทมีนโยบายการด าเนินงานโดยค านงึถึงประโยชน์สงูสดุของผู้ ถือหุ้น มีการก าหนดขอบเขตอ านาจหน้าที่
ของคณะกรรมการบริษัท คณะกรรมการบริหาร และคณะกรรมการตรวจสอบอยา่งชดัเจน และหากบริษัทมีความจ าเป็นใน
การท ารายการกับบุคคลที่อาจมีความขัดแย้ง บริษัทจะปฏิบัติตามขัน้ตอนการอนุมัติการท ารายการระหว่างกันและ
หลกัเกณฑ์ของตลาดหลกัทรัพย์แหง่ประเทศไทยอยา่งเคร่งครัด โดยบคุคลที่อาจมีความขดัแย้งจะไมม่ีสทิธิออกเสยีงในการ
พิจารณารายการดงักลา่ว 

http://www.double-isolutions.co.th/index.php/warehouse-management-system/
http://www.double-isolutions.co.th/index.php/warehouse-management-system/
http://www.double-isolutions.co.th/index.php/warehouse-management-system/
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ในปี 2560 บริษัทได้ตระหนกัถึงความส าคญัของการบริหารความเสีย่งภายใต้การเปลี่ยนแปลงจากปัจจยัภายใน

และภายนอกที่อาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจ จึงได้มีการจัดตัง้คณะกรรมการบริหารความเสี่ยง ( Risk Management 
Committee) ซึ่งประกอบด้วยกรรมการบริหารความเสี่ยงจ านวน 9 ท่าน เพื่อท าหน้าที่ก าหนดนโยบายการบริหารความ
เสี่ยงให้ครอบคลมุทัว่ทัง้องค์กร รวมทัง้การก ากบัดูแลให้มีระบบและกระบวนการจัดการความเสี่ยงเพื่อลดผลกระทบต่อ
ธุรกิจอยา่งเหมาะสม 
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4. ทรัพย์สินที่ใช้ในการประกอบธุรกิจ 

ทรัพย์สินถาวรหลัก 

ทรัพย์สนิท่ีบริษัทใช้ในการประกอบธุรกิจ ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2561 ประกอบด้วย  

 ที่ดนิ  

บริษัทเป็นเจ้าของที่ดินจ านวน 1 แปลง โฉนดที่ดินเลขท่ี 1699 เนือ้ที่ 1 ไร่ 1 งาน 20 ตารางวา ตัง้อยู่ที่แขวงนวลจันทร์ เขต
บึงกุ่ม กรุงเทพมหานคร ซึ่งปัจจุบันที่ดินดงักล่าวเป็นที่ตัง้ของส านกังานใหญ่ของบริษัท มีมูลค่าสทุธิตามบัญชี ณ 31
ธนัวาคม 2561 และ 2560  เป็นจ านวน 19.24 ล้านบาท และปลอดจากภาระผกูพนั 

 สิทธิการเช่า 

บริษัทมีสทิธิการเช่าอาคารเพื่อประกอบธุรกิจร้านค้าปลกี บิวตี ้บฟุเฟต์ สาขามาบญุครอง 1 ซึ่งแสดงตามราคาทนุหกั
คา่ตดัจ าหนา่ยสะสม ตดัจ าหนา่ยโดยใช้วิธีเส้นตรงตามอายสุญัญาเช่า บริษัทไมม่ีภาระผกูพนัในการจ่ายคา่เช่าเพิ่มในสว่น
ของสทิธิการเช่า เนื่องจากเป็นประเภทที่ช าระเงินในการท าสญัญาเพียงครัง้เดียวสว่นสิทธิการเช่าสว่นที่เหลือมาจากสิทธิ
การเช่าสาขาอื่น และมีภาระผกูพนัในการจ่ายค่าเช่าเพิ่มเติมตามที่แสดงยอดรวมไว้ในหมายเหตปุระกอบงบการเงินข้อที่ 
11 ทัง้นี ้ณ 31 ธันวาคม 2561 และ 2560  สิทธิการเช่ามีมลูค่าสทุธิตามบญัชีเป็นจ านวน 4.93 ล้านบาท และ 6.11 ล้าน
บาท ตามล าดบั  
สิทธิการเช่าพืน้ที่อื่นๆ ซึ่งอยู่ใกล้กับส านกังานใหญ่ โดยมีวตัถุประสงค์ในการเช่าเพื่อเป็นพืน้ที่จอดรถ และเก็บอุปกรณ์
ส านกังานทัว่ไป รายละเอียดดงันี ้

พืน้ท่ีเช่า ท่ีตัง้ ผู้ ให้เช่า 
ระยะ 
เวลา 

เร่ิมต้น-สิน้สดุ 

ท่ีดนิ 
50/1 ,50/2 ,50/3 ซอยนวลจนัทร์ 34  ถนนนวลจนัทร์  
แขวงนวลจนัทร์  เขตบงึกุ่ม  กรุงเทพมหานคร 

นางธญัญาภรณ์  
ไกรภเูบศ 

30 ปี 1 มกราคม 2557-31 ธนัวาคม 2586 

ท่ีดนิพร้อม
อาคาร 

10/833  ซอยนวลจนัทร์ 34 ถนนนวลจนัทร์  แขวง
นวลจนัทร์  เขตบงึกุ่ม  กรุงเทพมหานคร 

นางธญัญาภรณ์  
ไกรภเูบศ 

3 ปี 1 มกราคม 2559-31 ธนัวาคม 2561 

ท่ีดนิ 
ซอยนวลจนัทร์ 34 ถนนนวลจนัทร์  แขวงนวลจนัทร์  
เขตบงึกุ่ม  กรุงเทพมหานคร 

นางสาวพิชญดา   
พิริภณัฑ์ 

3 ปี 1 ตลุาคม 2559-30 กนัยายน 2562 

ท่ีดนิ 
ซอยนวลจนัทร์ 34 ถนนนวลจนัทร์  แขวงนวลจนัทร์  
เขตบงึกุ่ม  กรุงเทพมหานคร 

นายชลิต   
ศรีสวุรรณ 

3 ปี 18 มกราคม 2561-17 มกราคม 2564 

คลงัสินค้า 
289/1  ถนนเลียบคลองล ากอไผ่  แขวงล าปลาทิว  
เขตลาดกระบงั  กรุงเทพมหานคร 

บริษัท เวอร์จิน้ 
ทรานสปอร์ต 

จ ากดั 
3 ปี 

1 พฤศจิกายน 2560-31 ตลุาคม 
2563 

 

 สัญญาเช่าด าเนินงาน  

บริษัทท าสญัญาเชา่ด าเนินงานระยะสัน้ 1 – 3 ปี เพื่อด าเนินงานในธุรกิจค้าปลกี โดยเปิดเป็นสาขาของบริษัท เพื่อลดภาระ
การลงทนุซือ้สนิทรัพย์ และเพื่อให้เกิดความคลอ่งตวัในการขยายและเปลีย่นแปลงพืน้ท่ีของร้านค้าปลกี ทัง้นี ้ณ วนัท่ี 31
ธนัวาคม 2561 บริษัทมีสญัญาเช่าพืน้ท่ีระยะสัน้ ซึง่จดัท ากบับคุคลท่ีไมม่ีความเก่ียวข้องกนัดงัตอ่ไปนี ้
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 สินทรัพย์ถาวรอื่น 

 
ทัง้นี ้สนิทรัพย์ถาวรอ่ืนดงักราฟ เป็นกรรมสทิธ์ิของบริษัทและไมม่ภีาระผกูพนัใดๆ 

 

 สินทรัพย์ไม่มตีัวตน 
บริษัทมีการลงทนุในโปรแกรม Dynamic AX,Point of Sales (POS) และได้ลงทนุพฒันาระบบคอมพิวเตอร์ระบบ
ใหมไ่ด้แก่ Microsoft Dynamic AX 2012 เพื่อการบริหารจดัการภายในท่ีดี โดยจะเร่ิมใช้งานได้ในเดือน เมษายน 
2561 แล้ว สนิทรัพย์ไมม่ีตวัตนทัง้สิน้มีราคาทนุจ านวน 35.35 ล้านบาท และมีมลูคา่ตามบญัชีสทุธิ ณ 31 
ธนัวาคม 2561 และ 2560 เป็นจ านวน 22.17 และ 20.96 ล้านบาท ตามล าดบั 
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5. ข้อพพิาททางกฎหมาย 
ณ วนัท่ี  31 ธนัวาคม2561   บริษัทไมม่ีข้อพิพาททางกฎหมายซึง่อาจก่อให้เกิดผลเสยีหายตอ่บริษัทสงูกวา่ร้อยละ 5 ของ
สว่นของผู้ ถือหุ้น และไมม่ีข้อพิพาททางกฎหมายอื่นที่อาจก่อให้เกิดผลกระทบตอ่การด าเนินธุรกิจอยา่งมีนยัส าคญั 
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6. ข้อมูลทั่วไปและข้อมูลส าคัญอ่ืน 
ช่ือบริษัท บริษัท บิวตี ้คอมมนูิตี ้จ ากดั (มหาชน) 

ช่ือภาษาองักฤษ BEAUTY COMMUNITY PUBLIC COMPANY LIMITED 

ช่ือยอ่ จดทะเบยีนซือ้ขายในตลาดหลกัทรัพย์แหง่ประเทศไทย ( SET) 
โดยใช้ช่ือยอ่วา่ “BEAUTY” ในกลุม่ Commerce 

ประเภทธุรกิจ 
 

จ าหนา่ยผลติภณัฑ์เคร่ืองส าอางและบ ารุงผิว ภายใต้แนวคดิ  
บิวตี ้บฟุเฟต์ (BEAUTY BUFFET)  
บิวตี ้คอทเทจ(BEAUTY COTTAGE) 
เมด อิน เนเจอร์  (MADE IN NATURE) 
บิวตี ้มาร์เกต (BEAUTY MARKET) 
บิวตี ้พลาซา่ (BEAUTY PLAZA) 

นโยบายการบริหารงาน MULTI BRANDS,  MULTI PRODUCTS,  MULTI CHANNELS 

ที่ตัง้ส านกังานใหญ่  เลขที่ 10/915 ซอยนวลจนัทร์ 34 แขวงนวลจนัทร์   เขตบงึกุ่ม  
กรุงเทพมหานคร 10230 โทรศพัท์  02 946 0700 – 6  โทรสาร 02 946 1571  

เลขทะเบียนบริษัท 0107555000244 

Home Page 
 

ส าหรับข้อมลูทัว่ไปของบริษัท รวมถึงข้อมลูในสว่นของนกัลงทนุสมัพนัธ์ 
www.beautycommunity.co.th , Email :contact@beautycommunity.co.th  
ส าหรับ Beauty Buffet 

            www.beautybuffetshop.com 
            www.facebook.com/beautybuffetfanpage 

ส าหรับ Beauty Cottage 
www.beautycottageshop.com 
www.facebook.com/beautycottageshop 
ส าหรับ Made in Nature 
www.made-in-nature.com 
www.facebook.com/madeinnaturefanpage 
ส าหรับ Beauty Market 
www.beautymarket-shop.com 
www.facebook.com/beautymarketfanpage 
ส าหรับ E-Commerce 
www.beautyplazaonline.com 
www.facebook.com/Beautyplazaonline 

บคุคลอ้างองิ ผู้สอบบญัชีรับอนญุาตบริษัทสอบบญัชี ดี ไอ เอ อินเตอร์เนชัน่แนล จ ากดั  
เบอร์ติดตอ่ : 02-2595300-2, 02-3325126-9 
บริษัท ศนูย์รับฝากหลกัทรัพย์ (ประเทศไทย) จ ากดั (TSD)   
SET Contact center: 0 2009-9999 

 

http://www.beautycommunity.co.th/
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http://www.facebook.com/madeinnaturefanpage
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http://www.facebook.com/Beautyplazaonline

